LISTE DE CONTROLE DES BONNES PRATIQUES

Tarification dynamique

o

aCCesso

La tarification dynamique peut étre un outil puissant pour augmenter les revenus, gérer la demande et
améliorer la satisfaction des clients, et vous n’avez pas besoin d’une stratégie complexe pour commencer.

Que vous commenciez tout juste a explorer la tarification dynamique ou que vous l'utilisiez déja au sein de
votre station, utilisez cette liste de contréle comme une ressource pratique pour vous assurer que vous suivez
les bonnes pratiques clés. De plus, n‘oubliez pas que commencer de facon simple ou revoir les bases est souvent
la démarche la plus judicieuse pour assurer un succes a long terme.

Nous avons créé cette liste de contréle pour aider les exploitants de stations de ski qui souhaitent tirer

parti d'un modeéle de tarification dynamique. Avant d’aborder chaque bonne pratique, prenez le temps d’élaborer
une stratégie de tarification pertinente. Tenez compte de la nature de votre station de ski : vous adressez-vous aux
voyageurs, aux skieurs locaux disposant d'une grande flexibilité horaire, ou aux deux? Il est essentiel de comprendre
le comportement, les motivations et les habitudes de réservation de vos clients pour élaborer une approche

tarifaire efficace.

Une fois votre stratégie définie, établissez une politique tarifaire claire qui décrit vos objectifs, tient compte

de la conformité légale, de I'impact opérationnel et d’'une boucle de rétroaction continue. En posant ces bases,
VOUS pouvez vous assurer que votre stratégie de tarification dynamique correspond a vos objectifs commerciaux
et aux attentes de vos clients.

Commencons!

BONNES PRATIQUES

DEFIS POSSIBLES

LISTE DE CONTROLE DES SOLUTIONS

Instaurer une communication
transparente avec la clientéle

La tarification dynamique

ne fonctionne que si les clients

la comprennent. La transparence
établit la confiance et évite toute
confusion.

Surmonter la résistance des clients en raison
d’une perception d'injustice.

Assurer la cohérence des prix entre les
différents points de contact.

Gérer la confusion liée aux changements
de prix aprés l'achat.

] Expliquez clairement le fonctionnement du modéle tarifaire
et comment les clients peuvent profiter des réductions.

[[] Créezune section FAQ sur votre site Web expliquant
les facteurs qui influencent les variations de prix.

[[] Formezle personnel du service a la clientéle sur les
politiques tarifaires.

[[] Mettezen évidence les possibilités d'économies dans le
processus d'achat et dans les notifications ou courriels envoyés
aux clients avant leur arrivée.

[] Utilisez des vidéos explicatives ou des infographies pour
simplifier les concepts tarifaires complexes.
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BONNES PRATIQUES

DEFIS POSSIBLES

LISTE DE CONTROLE DES SOLUTIONS

Mettre en place des garde-fous
pour éviter les erreurs de
tarification

Complexité et surveillance des algorithmes

Risque de surévaluation (baisse des taux
de conversion) ou de sous-évaluation

-

Fixez des prix planchers et plafonds pour éviter les fluctuations
extrémes.

[] Préparez-vousauxjours de pointe des ventes grace a une
[ isse des bénéfices . .
Protégez l'intégrité de votre (baisse des bé es) surveillance en temps réel.
tarification grace a des limites claires. ‘ _ . .
9 Nécessité d’'une surveillance et d'ajustements
. Mettez en place des protocoles de modification manuelle
continus D P p
pour les exceptions.
Favoriser les achats anticipés par | Gérer les attentes des clients et les changements [] Offrez des remises importantes pour les achats anticipés afin
des remises significatives de comportement. d'inciter un engagement précoce.
Incitez les achats anticipés et créez Equilibrer les économies réalisées a I'avance et les [] Utilisez des structures de réduction échelonnée a mesure que
L marges bénéficiaires. la date de la visite approche.
des flux de revenus prévisibles. 9 PP
[[] Envisagez de proposer des avantages comme l'accés anticipé
aux remontées mécaniques pour les acheteurs précoces.
Mettre en place une tarification Prévision précise de la demande [] Etablissez des différences de tarification entre les jours
en milieu de semaine et lors des de semaine et les fins de semaine.
- A . Ri r reven ndant | éri
périodes creuses afin de répartir sque de perte de revenus pendant les périodes
les visites de pointe [[] Proposezdes promotions thématiques pour les jours
de périodes creuses.
Allégez I'affluence pendant les
périodes de pointe et optimisez
les visites au cours des jours peu
fréquentés.
Aligner la tarification sur Nécessité probable d'intégrations systeme [] Prenezen compte les changements liés aux jours fériés,
la demande et la capacité aux calendriers scolaires, a la météo, aux activités des
Réactivité en temps réel .
P concurrents et aux événements locaux.
Basez vos décisions tarifaires sur . . . . .
Gestion simultanée de plusieurs variables . . . . . .
: , Ajustez la tarification de maniére dynamique en fonction
des données en temps réel. A Y a
de l'affluence.
Proposer des alternatives aux Complexité de la gestion d'une tarification [] Faitesla promotion de laissez-passer multijours,

tarifs journaliers élevés

Faites en sorte que le ski soit plus
accessible et fidélisez la clientéle.

personnalisée et d'une tarification a paliers

Exigences techniques en matiere d'infrastructure

de programmes de fidélisation et de forfaits de groupe.

Adoptez une tarification segmentée pour les familles,
les jeunes et les personnes agées.

Surveiller les commentaires des
clients et la perception publique
sur les réseaux sociaux

Utilisez les commentaires pour
affiner votre approche et améliorer
la perception publique.

Nécessité de ressources et de systémes dédiés

Gestion d'une perception publique négative
et des risques liés aux relations publiques

Surveillez les commentaires et les discussions sur les
réseaux sociaux.

Définissez des indicateurs clés de performance pour
la satisfaction du client.

Répondez de maniére proactive aux questions
ou préoccupations.
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BONNES PRATIQUES

DEFIS POSSIBLES

LISTE DE CONTROLE DES SOLUTIONS

Coordonner la stratégie
tarifaire avec le marketing
et les opérations

Assurez-vous que tous les aspects
de votre organisation sont alignés.

Coordination interservices

Intégration des systémes et processus internes

-

Alignez les offres tarifaires sur les campagnes marketing
et la dotation en personnel.

Synchronisez les prix sur tous les réseaux de ventes.

Examinez les exigences légales ou les exigences de conformité.

Elaborer une stratégie globale
en matiére de données

tarification dynamique efficace.

Les données constituent la base d’'une

Cout de l'infrastructure et des outils d'analyse

Mesures en matiére de confidentialité
et de sécurité

Collectez des données historiques sur une période de 5a 7 ans
concernant les visites, la météo, les jours fériés et la tarification.

Autorisez la création de profils clients afin de mieux comprendre
les données démographiques et le comportement d'achat des
visiteurs.

Utilisez les données pour personnaliser le marketing et prévoir
la demande.

Choisir la technologie adaptée

Optez pour des systémes qui
répondent a vos besoins actuels
et favorisent votre croissance
adlong terme.

Co(ts de mise en ceuvre et de maintenance
potentiellement élevés

Facilité d'utilisation différente selon les services

Evaluez la technologie en termes d'automatisation,
d'intégration et de flexibilité.

Veillez a ce que la synchronisation soit effectuée en temps
réel avec les points de vente, les locations et les cours.

Privilégiez les plateformes qui permettent de réaliser des
vérifications automatisées et manuelles.

Mettre en ceuvre une stratégie
de déploiement progressif

Commencez modestement,
apprenez rapidement et évoluez
intelligemment.

Gestion des attentes des clients pendant
le déploiement

Evaluation de la réussite pendant la mise
en ceuvre limitée

[

Testez des stratégies de tarification avec des produits ou des
plages de dates spécifiques.

Affinez les processus en fonction des premiers commentaires.

Développez votre déploiement a l'aide d'informations fondées
sur les données.

La tarification dynamique n'est pas une configuration ponctuelle, mais plutot une stratégie évolutive. Lorsqu'elle
est bien mise en ceuvre, elle peut vous permettre d'atteindre de nouveaux niveaux d'efficacité, de rentabilité et de
satisfaction des clients. Commencez simplement, alignez-vous sur vos objectifs et continuez a affiner votre stratégie
en fonction des résultats et des commentaires des clients. Votre station, vos clients et vos résultats financiers vous

en seront reconnaissants.

Prét a vous lancer dans la tarification dynamique?

L'outil accesso Paradox est une plateforme de gestion de stations de ski spécialement concue, utilisée par plus
de 150 stations de ski. De la billetterie a la location en passant par les cours de ski, elle unifie les opérations pour
offrir une expérience plus rapide, plus efficace et plus fluide. La fonction de tarification dynamique d’accesso
Paradox permet aux stations d’automatiser les ajustements de prix, de surveiller la performance grace a des
tableaux de bord en temps réel et de se préparer en prévision des visites futures.

Contactez-nous dés aujourd’hui pour une premiere évaluation a I'adresse sales@accesso.com.
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Chez accesso, nous comprenons que la technologie

est essentielle a la réussite de nos clients et a la satisfaction
de leurs clients. Nos solutions brevetées et primées aident
les exploitants d'attractions, de loisirs et de spectacles

a augmenter leurs revenus, a améliorer I'expérience des
clients, a simplifier leurs opérations et a exploiter le pouvoir
des données pour éclairer les décisions commerciales et
marketing.

Pour planifier une démonstration, envoyez un courriel

al'adresse sales@accesso.com
ou rendez-vous sur accesso.com pour en savoir plus.
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