
B I L A N  C O M M I S S I O N S

H Ô T E L L E R I E  I N D É P E N D A N T E

Bilan Commissions
Combien vous coûtent les plateformes de réservation, et combien vous pouvez récupérer
en direct.

Exemple complet, établi sur un hôtel fictif. Il montre exactement ce que vous recevez en commandant
votre propre bilan : les mêmes rubriques, calculées sur vos chiffres.

62 % 163 274 € +16 768 €

FICHE ÉTABLISSEMENT

Établissement Hôtel des Tilleuls (fictif) · Paris 12e · 3 étoiles

Capacité 28 chambres · 7 salariés · gérante propriétaire

Taux d'occupation 2025 80 %

Prix moyen par chambre vendue 142 €

Chiffre d'affaires hébergement 1 160 992 € (8 176 nuitées)

Données utilisées Relevés de commissions Booking.com et Expedia sur 12 mois, rapport
de ventes par canal du logiciel de gestion, site de l'hôtel, fiche Google

LES CINQ RUBRIQUES

1 Dépendance D'où viennent vos réservations, canal par canal

2 Coût réel Ce que vous versez vraiment aux plateformes, remises comprises

3 Diagnostic du direct Les 8 points qui font partir vos clients sur les plateformes

4 Scénarios Ce que rapporte chaque point de réservations ramené en direct

5 Plan 90 jours Les actions dans l'ordre, un indicateur par étape

Cas i l lustrat i f  complet

du chiffre d'affaires hébergement
passe par les plateformes

par an de commissions et de
remises Genius, soit 14,1 % du
chiffre d'affaires

de marge par an en ramenant 10
points de réservations vers le
direct
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B I L A N  C O M M I S S I O N S  ·  R U B R I Q U E  1 Hôtel des Tilleuls (fictif)

R U B R I Q U E  1

Dépendance aux plateformes
Part du chiffre d'affaires hébergement par canal de réservation, sur les 12 derniers mois. En rouge, les
canaux qui prélèvent une commission.

Booking.com 48 % · 557 276 €

Expedia 11 % · 127 709 €

Autres plateformes 3 % · 34 830 €

Site de l'hôtel 9 % · 104 489 €

Téléphone, e-mail, comptoir 17 % · 197 369 €

Entreprises et agences 12 % · 139 319 €

Canal Part Chiffre d'affaires Commission Montant versé

Booking.com 48 % 557 276 € 18 % 100 310 €

Expedia 11 % 127 709 € 18 % 22 988 €

Autres plateformes 3 % 34 830 € 17 % 5 921 €

Site de l'hôtel 9 % 104 489 € — —

Téléphone, e-mail, comptoir 17 % 197 369 € — —

Entreprises et agences 12 % 139 319 € — —

Total plateformes 62 % 719 815 € 129 218 €

Lecture. Près de deux réservations sur trois passent par une plateforme. C'est dans la moyenne
des hôtels indépendants (63 % en 2025), mais Booking.com seul pèse près de la moitié du chiffre
d'affaires : une décision de son algorithme suffit à faire varier l'année.

Taux de commission : taux contractuel relevé sur les factures, programme Preferred compris pour Booking.com. Les frais de
paiement ne sont pas inclus.
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B I L A N  C O M M I S S I O N S  ·  R U B R I Q U E  2 Hôtel des Tilleuls (fictif)

R U B R I Q U E  2

Le coût réel de la distribution
La commission n'est qu'une partie du coût. La remise Genius, consentie pour garder la visibilité sur
Booking.com, en est une autre.

129 218 €
de commissions versées aux
plateformes sur 12 mois

34 056 €
de remises Genius (10 % sur
55 % des réservations
Booking.com)

163 274 €
de coût total, soit 14,1 % du
chiffre d'affaires hébergement

CE QUE ÇA REPRÉSENTE

Par jour 447 €

Par chambre et par an 5 831 €

Par nuitée vendue sur une plateforme 32,21 €

CE QUE DIT LE DROIT

Vous pouvez vendre moins cher sur votre site que sur les plateformes.

En France, depuis la loi du 6 août 2015 (article L311-5-1 du Code du tourisme), la plateforme
agit comme mandataire de l'hôtelier, qui garde la liberté d'accorder à ses clients tout rabais ou
avantage tarifaire.

Dans toute l'Union européenne, depuis le 14 novembre 2024, le Digital Markets Act interdit à
Booking.com d'empêcher un hébergeur de proposer d'autres prix ou conditions sur d'autres
canaux.

En septembre 2026, Booking.com a précisé que les prix pratiqués ailleurs ne servent ni à son
classement par défaut, ni à l'éligibilité à ses programmes.

Ce que fait l'hôtel des Tilleuls aujourd'hui. Son site est plus cher que Booking.com : le 14
novembre, la chambre double est à 139 € sur Booking.com (tarif Genius) et à 145 € sur le site. Un
client qui compare réserve donc là où l'hôtel paie 18 % de commission.
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B I L A N  C O M M I S S I O N S  ·  R U B R I Q U E  3 Hôtel des Tilleuls (fictif)

R U B R I Q U E  3

Diagnostic de la réservation directe
Huit points vérifiés, depuis l'extérieur comme un client, puis avec l'équipe de réception.

Point vérifié Constat Niveau

Prix du site face aux plateformes Plus cher que Booking.com (+6 € le 14/11) Critique

Avantage réservé au direct Aucun Critique

Moteur de réservation Présent, 5 étapes, peu lisible sur téléphone À corriger

Réservation depuis Google (liens
gratuits)

Non activée Critique

Fiche Google 212 avis, contre 1 480 sur Booking.com ; photos de
2021

À corriger

Clients réguliers Aucune relance ; e-mails non collectés à l'arrivée À corriger

Entreprises du quartier 12 % du chiffre d'affaires, sans contrat ni tarif négocié Opportunité

Demandes par téléphone et e-mail Délai de réponse non suivi ; devis non relancés À corriger

3 / 10
Maturité de la réservation directe

7 / 10
Objectif à 90 jours, une fois le plan appliqué

Lecture. L'hôtel ne manque pas de clients : il les laisse réserver au prix le plus cher pour lui. Trois
points sont critiques et se corrigent en moins d'un mois, sans investissement lourd : le prix du site,
un avantage réservé au direct et la réservation depuis Google.
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B I L A N  C O M M I S S I O N S  ·  R U B R I Q U E  4 Hôtel des Tilleuls (fictif)

R U B R I Q U E  4

Trois scénarios chiffrés
Gain de marge annuel en ramenant une partie du chiffre d'affaires des plateformes vers le direct (site,
téléphone, entreprises).

Prudent · 6 points 10 061 €

Central · 10 points 16 768 €

Ambitieux · 15 points 25 153 €

Scénario Points ramenés Chiffre d'affaires basculé Gain de marge par an

Prudent 6 points 69 660 € 10 061 €

Central 10 points 116 099 € 16 768 €

Ambitieux 15 points 174 149 € 25 153 €

COMMENT SE CALCULE LE GAIN

Une réservation sur plateforme rapporte 82 % du prix après commission, et 73,8 % quand la remise
Genius s'applique.

La même réservation en direct rapporte 93 % du prix : on déduit 5 % de coût du canal direct (moteur
de réservation, liens Google) et 2 % pour l'avantage offert au client direct (petit-déjeuner ou départ
tardif, plutôt qu'une baisse de prix).

Chaque euro basculé rapporte donc en moyenne 14,4 % de marge en plus.

Objectif retenu : le scénario central. Ramener 10 points, c'est passer de 38 % à 48 % de ventes
directes : environ 1 réservation sur 6 prise aujourd'hui sur une plateforme. Le gain, 16 768 € par
an, équivaut au coût annuel d'un réceptionniste à mi-temps.

Hypothèses du cas illustratif. Dans votre bilan, elles sont calées sur vos factures de commission, votre part Genius et votre coût réel
de canal direct. Le gain dépend de la mise en œuvre du plan par l'hôtel : il n'est pas garanti.
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B I L A N  C O M M I S S I O N S  ·  R U B R I Q U E  5 Hôtel des Tilleuls (fictif)

R U B R I Q U E  5

Plan d'action sur 90 jours
Classé par rapidité d'effet. Aucune action ne demande de quitter les plateformes : il s'agit de reprendre la
main sur les clients qui peuvent réserver en direct.

Quand Action Indicateur

J1 → J15 Prix et avantage direct. Aligner le site au moins sur le tarif
Genius, ajouter un avantage réservé au direct (petit-déjeuner
ou départ à 13 h), l'afficher sur le site et à la réception.

Site jamais plus cher
qu'une plateforme (contrôle
hebdomadaire)

J1 → J30 Google. Activer les liens de réservation gratuits via le moteur
de réservation, mettre à jour photos et description, répondre à
tous les avis, lancer une routine d'avis au départ.

Réservations issues de
Google par mois

J15 → J45 Moteur de réservation. Réduire le parcours à 3 étapes et le
rendre lisible sur téléphone.

Taux de transformation du
site

J30 → J60 Clients réguliers. Collecter l'e-mail à l'arrivée, avec
consentement ; message après séjour avec un code direct.

Part des clients qui
reviennent en direct

J30 → J90 Entreprises du quartier. Contrat de tarif négocié pour les 20
entreprises qui envoient déjà des clients.

Contrats signés, nuitées
entreprises

J60 → J90 Réglages Booking.com. Revoir le niveau de remise Genius et
l'intérêt du programme Preferred à la lumière des chiffres.

Coût total des plateformes /
chiffre d'affaires

Suivi. Un seul indicateur chapeaute tout : le coût des plateformes rapporté au chiffre d'affaires
hébergement, relevé chaque mois sur les factures. Il part ici de 14,1 %.
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B I L A N  C O M M I S S I O N S  ·  C O N C L U S I O N Hôtel des Tilleuls (fictif)

C O N C L U S I O N

Ce qu'il faut retenir
L'hôtel des Tilleuls a une clientèle solide et un bon taux d'occupation. Son problème n'est pas de remplir :
c'est de laisser les plateformes encaisser 163 274 € par an sur des clients dont une partie réserverait
volontiers en direct, si le direct n'était pas plus cher et plus compliqué.

Le scénario central rapporte 16 768 € de marge par an. Les trois premières actions coûtent peu et
produisent leurs effets en quelques semaines.

Votre Bilan Commissions

Les cinq rubriques de ce document, calculées sur vos factures et vos ventes par canal, livrées
sous 5 jours ouvrés, avec une restitution de 45 minutes.

890 € tarif de lancement (5 premiers hôtels), puis 1 490 €. Réglé à la commande. TVA non
applicable, art. 293 B du CGI.

Pièces à fournir : relevés de commissions des plateformes sur 12 mois, rapport de ventes par
canal de votre logiciel de gestion, accès en lecture à votre moteur de réservation si possible.

Ulrich GBADA · Ingénieur EPITA · 10 ans de conseil en cabinet (Wavestone, ANEO, Sopra Steria)
· missions pour les Services du Premier ministre, le ministère de l'Intérieur, Orange et Aéroports de
Paris
contact@sena-consulting.fr · 07 68 93 48 37 · sena-consulting.fr

Document d'exemple. L'hôtel des Tilleuls est un établissement fictif ; ses chiffres sont construits sur des ordres de grandeur du
secteur et ne représentent aucune entreprise réelle. Droit cité : article L311-5-1 du Code du tourisme (loi n° 2015-990 du 6 août
2015) ; règlement (UE) 2022/1925 (Digital Markets Act), obligations applicables à Booking.com depuis le 14 novembre 2024. Part
des plateformes chez les indépendants : baromètre relayé par elloha, 2026. © Sena Consulting.
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