
Résultats et acquis

Perspectives 

Contexte et enjeux  

Enjeux : 
•Optimiser le chiffre d’affaires de l’entreprise
•Capacité de générer des données  statistiques (reporting) 
permettant le suivi et la prise de décision
•Modèle de communication simple et rapide basés sur le prix
. 

 Problématique 

Bibliographie 

Abréviations

•Yield: Terme anglais désignant « revenu, rendement ».

•SLF: Seat Load Factor : Terme désignant le taux de remplissage d’un avion

Missions et objectifs Méthodologie du travail  

Présentation de l’entreprise 

Jet4you est une filiale à 100% de

TUI Travel PLC.

1ère compagnie aérienne

marocaine à bas prix.

La compagnie a réalisé un CA

de 120 millions € en 2009, avec

2,4 millions de passagers

transportés depuis 2006.

La flotte de la compagnie est

constitué de 6 avions Boeing 737.

Département CRM 
Département 

f inancier

Département  

distribution

Direction générale
Département 

Programme 
Département IT 

Besoins :

•Maximiser les 
revenues

•Gestion des capacités 
•Identification des 
marchés à développer

•Outils de ventes 
performants

• Connaissance et 
maitrise du marché

Livrables :

•Reporting ventes

•Yield moyen réalisé 

•Nombre de booking  

atteint

•Recommandations 

pertinentes

Entité de service :Yield DépartementPublics : Jet4you

Gérer les portefeuilles vols

Reporting 

Gestion des sièges partenaires

Améliorations des outils de ventes

Etablissement du budget des ventes

Indicateurs:

•Yield /SLF 
obtenues

•La pertinence 
des 

recommandations

Amélioration:

•Amélioration des 
outils de ventes  

•Augmentation du 
Yield/SLF

•Travailler sur les 
marchés porteurs

Ressources internes :

Système Newskies , Fichier AU, Yield team

Etape N°1
Construction de "classes tarifaires" en regroupant les clients 

qui ont un comportement de réservation

Etape N°2
Analyse de l'historique, pour chaque journée et par classe 

tarifaire, de l'état des réservations

Estimation de la demande de réservations potentielle par jour 

et par classe tarifaire

Etape N°4

Etape N°5 Contrôle des recommandations émises

PROCESSUS DE REALISATION

Optimisation du revenu généré dans le respect de la stratégie 

commerciale de l'entreprise, notamment vis-à-vis de ses 

segments prioritaires 

Lancement de la saison  Winter 10/11 avec succès.

Amélioration de l’outil de ventes AU  

Maitrise des outils de gestion de la compagnie : Newskies.

Maitrise de l’utilisation de Excel: VBA, requête SQL

Consolidation des connaissances

Vision globale de la compagnie, rôle des différents acteurs

 Amélioration continue des outils de ventes et reporting

Intégration des outils de qualité dans les outils de travail des 

yielders

Création de procédures pour automatiser les taches.

Etape N°3



Vincent Guinebretière ; Les facteurs clés du succès du Yield Management ; 1999 

; 43 pages. (Pages 25, 29 et 35)

Groupe Transport-Tourisme CSC ; la révolution « Low Cost » ; Novembre 2002 

; 29 pages. Articles de périodes électroniques, (Pages 5, 6 et 7)

Site internet de la compagnie Jet4you, www.jet4you.com (Page consultée en 

permanence)

Site internet du ministère de l’équipement et transport, « Dossier sur la 

convention  open sky», www.equipementransport.gov.ma (Page consultée en 

permanence)

«Yield management »
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