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Une fois le chat dans le
sac�on l�a noyØ ! 
Trois quarts des
citoyens valaisans ont
signØ sa condamnation

à mort et fŒtØ son exØcution. Il semble
que les politiciens  et prestataires touris-
tique aient fait leurs adieux au tourisme.
Tout le monde se mure dans le silence et
attend avec impatience le Sommet du
tourisme, annoncØ par le DØpartement
de l�Øconomie.

D�ici là, la saison d�hiver appartiendra
au passØ. Comme bien souvent, les hôte-
liers luttent avec leurs propres moyens et
initiatives contre la crise actuelle.

Il ne sert à rien de pleurnicher sur un
chat mort. Mais il aurait eu une derniŁre
chance si nous avions ØtØ disposØs à le
dØlivrer de son destin. Et qui sait, en le
requinquant un peu, il aurait pu devenir
un beau chat vigoureux�que tout le
monde aurait pu admirer.

Je souhaite à toutes et à tous plein succŁs
et une belle saison d�ØtØ. 

Avec ou sans chat, le monde ne s�Øcrou-
lera pas !

P-A. Pannatier,
président
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Le journal d’information de l’hôtellerie valaisanne

Connaître la position de son hôtel sur le marché, c’est vital.
Hotelleriesuisse offre à ses membres un outil de benchmark simple et
puissant. Chaque mois, vous savez ce que font vos concurrents.  

Taux d’occupation,  part de marché, prix moyen et revenu par chambre
sont analysés et comparés. Découvrez les avantages d’un système que
la branche hôtelière attend depuis de nombreuses années. 

Notre dossier pages 2-3

Comparer, 
c’est gagner
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Benchmarking

Trouver sa place et la garder

Infhotel
mai 10

2 chiffres  par
mois et basta!
� Appeler la responsable de projet

Barbara Fellmann chez hotellerie-
suisse et remplir le formulaire de
demande.

� Suivre une petite formation sur son
ordinateur avec un assistant de
STR Global. 

� AccØder à la base de donnØes.
Entrer deux chiffres à la fin de
chaque mois (le nombre de cham-
bres vendues et le chiffre d�af-
faires d�hØbergement). Dix jours
plus tard, le rapport arrive par e-
mail. 

On pourrait croire que le manager A travaille mieux que le manager B. Mais lorsque l’on
compare leurs marchés, on observe que c’est exactement le contraire. D’où l’impor-
tance de ne jamais perdre ses concurrents de vue. 

Qui n’a pas rêvé de
connaître la posi-
tion de ses concur-
rents, sans dévoiler
ses propres cartes?

C’est aujourd’hui possible, et
même très facile.
Hotelleriesuisse propose gratui-
tement à ses membres un outil
de benchmark mensuel, STR
Global. Il suffit d’entrer deux chif-
fres pour savoir où son hôtel se
situe.

Mon taux d�occupation est-il bon?
Comment se situe mon prix moyen par
rapport à celui de mes concurrents? Est-ce
que mes parts de marchØ augmentent?
Les rØponses à ces questions existent et
sont à portØe de main. Il suffit de prendre
contact avec hotelleriesuisse* pour en
profiter. Le systŁme STR Global donne
des comparaisons pour le taux d�occupa-
tion, le prix moyen de la chambre, le
revenu par chambre et la part de marchØ.
Pour chacune de ces rubriques, vous
savez oø votre hôtel se situe par rapport à
un groupe de concurrents que vous aurez
prØalablement choisi.  Par exemple, si
vous avez un hôtel 4 Øtoiles à Crans-
Montana avec spa et vue, vous souhaite-
rez peut-Œtre vous comparer à d�autres
Øtablissements de cette catØgorie dans des
stations grisonnes ou autrichiennes. Pour
connaître votre situation sur le marchØ
local, STR Global vous propose aussi une
comparaison «Destination» avec les
hôtels de la rØgion.  

Plus on est de fous…
Ces chiffres sont trŁs prØcieux pour garder
le contact avec le marchØ, sentir le vent et
changer de cap si nØcessaire. Il serait intØ-

ressant par exemple d�observer le taux
d�occupation en basse saison. S�il est en-
dessous de celui de vos concurrents, cela
signifie peut-Œtre que votre prix est trop
ØlevØ  ou qu�il faut revoir votre stratØgie
marketing. STR Global fait fureur auprŁs
des chaînes hôteliŁres, qui l�ont toutes
adoptØ.  Les Øtablissements de toutes
tailles s�y mettent, en ville comme en mon-
tagne. Tant mieux. Plus les participants
issus d�une mŒme destination seront nom-
breux, plus les chiffres seront parlants.
Actuellement, environ 250 hôtels suisses
font partie de la base de donnØes, dont une
trentaine d�Øtablissements valaisans.
Hotelleriesuisse offre le systŁme à ses
membres jusqu�à fin 2011. (valeur: 1150
euros par an).

*Pour s’inscrire : Barbara Fellmann, 
031 370 42 09, 
barbara.fellmann@hotelleriesuisse.ch 
Les supports sont disponibles en fran-
çais et en allemand.  
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« Nous attendons cet outil
depuis dix ans! »

Pourquoi offrez-vous ce système à
vos membres?
Parce que les hôteliers nous le deman-
dent depuis longtemps. Nous avons
trouvØ le meilleur instrument du mar-
chØ. Fiable, international et simple
d�utilisation. En offrant ces deux ans
d�essai, nous pourrons Øvaluer si cet
outil benchmark correspond à nos
besoins.

Mes données risquent de se retrou-
ver chez mon concurrent…
Non, heureusement! STR Global est le
seul instrument de comparaison qui se
base sur la confidentialitØ. Personne n�a
accŁs à vos donnØes. On ne peut se
comparer qu�avec un groupe de 4 hôtels
au minimum. Si votre hôtel est choisi
pour Œtre comparØ, vos donnØes seront
mixØes avec les autres hôtels du groupe
pour obtenir une moyenne. Chaque
hôtel a un accŁs sØcurisØ à la base de
donnØes. Il connaît son chiffre et la
moyenne des autres, rien de plus.  

«Personne n’a accès 
à vos données!»

Pourquoi avez-vous décidé de profi-
ter de l’offre d’hotelleriesuisse?
J�ai besoin de savoir oø je me situe.
L�intØrŒt de ce systŁme, c�est que je
peux choisir moi-mŒme mes concur-
rents . Cela me permet de cibler des Øta-
blissements vraiment comparables au
mien, dans le style comme dans la
clientŁle, mais dans d�autres stations
suisses.  Le seul problŁme, c�est que je
ne peux me comparer qu�à des hôtels
qui sont dans le systŁme. Il faut donc
espØrer qu�un maximum d�hôtels
adopte STR Global !   

Qu’espérez-vous obtenir, comme
informations ?
On a souvent l�impression d�Œtre les
meilleurs, encore faut-il le prouver!
J�aimerais connaître notre position par
rapport au taux d�occupation.  Je suis
aussi trŁs intØressØ de voir le prix
moyen du marchØ et d�Øvaluer notre
potentiel d�augmentation. 

« Je choisis moi-même les hôtels
auxquels je me compare.»

Claude Buchs, 
directeur de l’Hôtel
Bella-Tola à St-Luc,
nouveau membre de
STR Global (depuis
mars 2010) 

Barbara Fellmann, 
responsable de projet,
hotelleriesuisse 
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Pourquoi les hôteliers valaisans
devraient  essayer ce système?
Prises toutes seules, les informations
sur les nuitØes ne servent à rien. Les
combiner avec le prix moyen permet
d�avoir une bonne idØe de la progres-
sion/rØcession des affaires. Cela vaut la
peine d�essayer puisque c�est gratuit
pendant 2 ans. On peut toujours arrŒter
si ça ne convient pas.  

Qu’est-ce qu’un outil de benchmark
peut changer?
En vous comparant aux autres hôtels,
vous savez si vous Œtes trop cher ou
trop bon marchØ.  Vous aurez une idØe
claire de votre position sur le marchØ.
Vous pourrez anticiper votre stratØgie et
dormirez ainsi plus sereinement!  Ce
serait vraiment dommage que les hôte-
liers valaisans ne profitent pas de cette
aubaine, que nous demandons depuis
10 ans. Encore un cadeau qu�il faut
savoir accepter.

Patrick Bérod, 
directeur de
l’Association hôtelière
du Valais
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Dans un hôtel
comme dans
toute autre
entreprise, l’art
de déléguer est
au cœur d’une
bonne gestion.

Entretien avec Antoine
Perruchoud, responsable de
l’Institut Entrepreneur-ship et
Management de la HES-SO
Valais.

Certains directeurs se sentent indispensa-
bles et se retrouvent complŁtement
dØbordØs. Que leur conseillez-vous ?
Lorsqu�on veut tout maîtriser et qu�on
n�a plus de vue d�ensemble, c�est l�orga-
nisation qui dysfonctionne. Il s�agit de
mettre en place un organigramme, de dis-
tinguer les activitØs, d�attribuer les tâches
et surtout, de faire confiance à son
Øquipe. En thØorie, c�est trŁs simple.
Mais en rØalitØ, chacun fait ce qu�il peut
avec ce qu�il est, et on trouve des styles
de direction trŁs diffØrents, du plus auto-
ritaire au plus participatif. 

Comment déléguer efficacement?
Certains directeurs fixent des objectifs
aux employØs et gardent le contrôle.
D�autres leur confient des secteurs d�ac-
tivitØs entiers avec une autonomie com-

plŁte en matiŁre d�organisation. Le plus
important, c�est de dØterminer clairement
le pØrimŁtre, le but et le calendrier d�exØ-
cution de la tâche avec les personnes
concernØes. 

Quelle est l’erreur à ne pas commettre
lorsqu’on délègue?
Mettre son grain de sel lorsqu�on n�y est
pas invitØ! Les chefs ont parfois de la
peine à lâcher une tâche qui leur tient à

c�ur et interviennent de façon mal-
adroite dans le processus. Il faut appren-
dre à respecter d�autres façons de
travailler, faire confiance à la personne
que l�on a choisie pour sa fiabilitØ et ses
compØtences. 

Sur quelles tâches un chef devrait-il se
concentrer ?
Diriger, c�est d�abord Øcouter. Ecouter
ses employØs, ses clients, le marchØ, les
tendances, les rØsultats� 
Les meilleurs dirigeants ont du nez parce
qu�ils savent sentir le vent. Ensuite, il
faut prendre les bonnes dØcisions et s�in-
vestir dans la  coordination, en affectant
les ressources et en rØpartissant les
tâches. 

On a encore l’image du bon manager
qui doit travailler jour et nuit pour être
crédible… 
Ce n�est plus vraiment le cas. La rØussite
aujourd�hui, c�est de pouvoir bien diriger
son entreprise tout en ayant du temps pour
sa famille et ses loisirs. Les entrepreneurs
actuels sont multifonctionnels. Internet
leur apporte un gain de productivitØ
Ønorme. Ils peuvent Œtre partout à la fois
sans devoir Œtre prØsents physiquement.
On pourrait dire que pour un manager, la
qualitØ des heures passØes à travailler
devient plus importante que la quantitØ !

«Diriger, c’est écouter, décider et
coordonner»

Infhotel
mai 10

Managers: on se les arrache!

boîte à

outils

Antoine Perruchoud enseigne la gestion
d’entreprise à la HES-SO Valais depuis dix
ans.

Les grandes sociØtØs hôteliŁres embau-
chent à tour de bras. Selon Hospitality
Training, le secteur recrutera dans les
prochaines annØes 60�000 profession-
nels par an en France, 20�000 au
Royaume-Uni. Le groupe Accor recher-
chera 1�000 directeurs d�hôtels et 5�000
chefs de service. La crise n�aura pas
durØ longtemps. L�Ecole HôteliŁre de
Lausanne (EHL) a ressenti un creux d�à

peine une annØe. «La plateforme de
l�emploi a retrouvØ son rythme de croi-
siŁre,  avec 75 offres mensuelles. Un
certain nombre de compagnies interna-
tionales ouvrent en Asie et recherchent
du personnel pour ces prochains mois»,
explique Julie Auclair, chargØe des rela-
tions employeurs à l�EHL. Deux fois
par an, l�Øtablissement lausannois orga-
nise des journØes d�information et de

recrutement. 45 sociØtØs ont participØ à
la derniŁre session de fØvrier. Cette
nouvelle vague de demandes va donner
des ailes aux Øtudiants motivØs comme
aux professionnels expØrimentØs.
«Dans certaines compagnies, on change
de General Manager chaque deux ou
trois ans. Les offres d�emploi dans le
secteur restent donc trŁs prisØes», prØ-
cise Julie Auclair.
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Pourquoi recommandez-vous Hotel -
Plus?
J�ai demandØ des offres aux six plus

grandes assurances de Suisses et j�ai
comparØ. Les diffØrences de prix sont
Ønormes, jusqu�à 30%. ACE s�est clai-
rement dØmarquØ avec ce paquet spØ-
cial pour hôteliers. Je n�ai jamais vu
une offre aussi attrayante. 

La prime est-elle plus élevée qu’une
assurance traditionnelle?
Tout dØpend de votre couverture
actuelle. Le montant de la prime est
fixØ au cas par cas, mais il est trŁs
concurrentiel. Pour une couverture
beaucoup plus large, on atteint un tarif
identique, voire meilleur marchØ.

Comment profiter d’HotelPlus?
Il suffit de me contacter. En me donnant
le mandat de gestion de vos assurances,
vous ne vous occupez de plus rien.
C�est moi qui fait l�intermØdiaire avec
l�assureur et qui m�occupe de toutes les
dØmarches administratives. 
Vous ne payez pas mon travail, puisque
ce sont les assurances qui dØfraient les
courtiers.

Contact: Bernhard Walch, IBC
Insurance  Broking Consulting SA, Av.
de la Gare 25 à Sion. 027/327 50 80.
Mail : walch@ibc-broker.com

L’assureur ACE: ACE Suisse fait partie
de l�ACE European Group, un assureur
industriel fort et innovant en Suisse et
dans le monde. La dimension interna-
tionale et l�expØrience du Group ACE
sont deux atouts majeurs pour couvrir
les besoins en assurances des princi-
paux marchØs.
Infos: www.aceeurope.ch

L’entreprise de courtage IBC: l�AHV
l�a choisie pour son expØrience, sa fia-
bilitØ et son indØpendance.  IBC s�oc-
cupe des portefeuilles de grandes
entreprises valaisannes, dont une ving-
taine d�hôtels. 
Infos: www. ibc-broker.com

S’assurer, c’est
souvent un
casse-tête.
Comment éva-
luer les risques
et quel produit
choisir? Votre

association a trouvé la meil-
leure offre du marché: le pack
HotelPlus, une couverture
maximale pour une prime
avantageuse.  L’entreprise de
courtage IBC s’occupe de tout.
Rabais de 10% pour les mem-
bres de l’AHV!

C�est le paquet d�assurances que la
branche hôteliŁre attendait. Et c�est l�un
des plus importants assureurs du pays
qui le propose. En gØnØral, une assu-
rance traditionnelle couvre l�incendie,
les ØvØnements naturels, les dØgâts d�eau
et les bris de glace. Le pack HotelPlus
assure ces risques et tous les autres. Il
vous met à l�abri lors des tremblements
de terre (jusqu�à 20 millions de francs),
assure les dØgâts aux machines et aux
marchandises transportØes. La perte
d�exploitation est couverte dans de trŁs
nombreux cas. Si votre Øtablissement
doit fermer en cas d�ØpidØmie, d�enquŒte
policiŁre ou d�intempØries, vos rentrØes
sont sauvØes. 

Offre spéciale

Nouvelle assurance tous
risques pour les hôteliers

boîte à

outils

« On ne trouve pas mieux!»

Bernhard Walch
courtier responsable 
pour le Valais

Exemples de sinistres
Couverture d’assurance lors de 
travaux de rénovation 
Un assurØ HotePlus dØcide d�investir
dans la tendance Wellness et d�Øqui-
per quatre chambres d�un jacuzzi et
d�un sauna privØs. Le coßt de la rØno-
vation s�ØlŁve à 450�000 francs.
Pendant l�installation d�un bain à
remous, un sauna dØjà montØ est
endommagØ.  Le sinistre, d�une
valeur de 20�000 francs, est couvert!

Frais d’annulation suite à des
intempéries
La mØtØo du mois de juillet fait des
caprices.  Il pleut et des tempŒtes se
dØchaînent pendant  8 semaines,
entraînant des tempØratures hiver-
nales. Beaucoup d�hôtes annulent
leur rØservation et prØfŁrent se rendre
plus au sud pour leurs vacances d�ØtØ.
Il en rØsulte une perte de revenu
considØrable pour l�hôtelier. AssurØ
avec  HotelPlus, ses pertes sont com-
pensØes. 
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Le goût de la première fois  
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Un client satis-
fait sur trois ne
reviendra pas
dans le même
hôtel, malgré

tout le bien qu’il en pense.
Pourquoi cette infidélité?  Parce
qu’il veut du nouveau! La qua-
lité ne suffit plus.  Les experts
prônent un marketing axé sur
l’expérience et les sensations.

L�habitude rassure et ne demande aucun
effort. Le client retrouve ses points de
repŁre, son confort, son bien-Œtre.  Mais
certains consommateurs prØfŁrent chan-
ger d�enseigne: pour retrouver la mŒme
prestation ailleurs  (au sein d�une chaîne
hôteliŁre, par exemple) ou pour vivre une
nouvelle expØrience, mŒme si c�est ris-
quØ. L�Øtude du cerveau l�a dØmontrØ: la
nouveautØ donne un sentiment de vie
plus intense, procure du plaisir et favo-
rise la mØmorisation. Cette recherche de
variØtØ est dØsormais prise en compte par
les experts en marketing. Car si
quelqu�un veut du nouveau, pourquoi ne
le trouverait-il pas là oø il a l�habitude de
sØjourner? Varier l�expØrience dans le
mŒme Øtablissement, voilà qui pourrait
diminuer certaines baisses de fidØlitØ.
Mais comment faire ?

Le professeur en marketing Jean-Jacques
Cariou livre quelques pistes dans le
magazine de l�Ecole HôteliŁre de
Lausanne:

1. PrØvoir une approche dynamique
(expØrience qui Øvolue et se renou-
velle à chaque sØjour)

2. Investir dans des moyens matØriels
flexibles, qui changent le dØcor ou
permettent au client de renouveler son
cadre de vie dŁs qu�il le souhaite.

3. Former et motiver le personnel, qui
reste le meilleur crØateur d�expØrience
(animation, relations humaines)

Misez sur les produits structurés!

marketing
M

L’hôtel doit rester  une source de plaisir et de souvenirs.  

Les moyens humains et matØriels doivent
Œtre souples et rØactifs. 
Dans le domaine de l�hôtellerie-restaura-
tion, cette dØmarche dynamique  reste
rare et assez difficile à mettre en �uvre.
Un hall aux ambiances changeantes selon
l�heure de la journØe, une chambre au
mobilier transformable, une animation
improvisØe,� Les idØes ne manquent
pas. Comme le souligne Jean-Jacques

Cariou: « On est là au c�ur du mØtier de
l�hôtelier: inventer toujours de nouvelles
solutions pour attirer et garder ses
clients. »

Source: «L�expØrience comme pierre
angulaire de la fidØlitØ », Jean-Jacques
Cariou, EHLITE, Magazine of the Ecole
HôteliŁre de Lausanne, automne 2009.

Le saviez-vous? 30% des clients
recherchent une offre originale pendant
leur sØjour. Ils attendent de leur lieu de
vacances autre chose qu�un bon plat et
un bon lit. Emotions, expØriences,
aaventure, dØcouvertes... C�est pour
cette raison que de nombreux hôtels
ont mis sur pied des produits structu-
rØs. Dans le Nord vaudois, deux Øta-
blissements ont lancØ une offre de
sØminaires verts pour leur clientŁle
d�affaires, avec des activitØs respec-
tueuses de l�environnement. Le Valais

se prŒte particuliŁrement bien à la for-
mule. Pourquoi ne pas miser sur des
forfaits allØchants? En ØtØ, on peut
imaginer une visite du lac souterrain de
St-LØonard, une dØgustation de crus du
terroir, une visite de la vieille ville de
Sion ou une montØe à l�alpage. En
hiver, une offre combinØe avec le ski
ou une randonnØe en raquettes serait
bienvenue. Amusez-vous à concocter
vos propres combinaisons et chou-
choutez vos hôtes. C�est un plaisir
payant!   
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Pierre Berclaz
dirige l’un des
plus beaux
hôtels du pays.
Son métier,  il

l’a dans la peau. Riche d’une
longue expérience dans l’hôtel-
lerie de luxe internationale, le
Sierrois fait gagner des points
aux Sources des Alpes de
Loèche-les-Bains. 

«Je veux diriger un grand hôtel et gagner
10�000 francs par mois.» Du haut de ses
dix ans, Pierre Berclaz est dØjà sßr de sa
voie. Il baigne dans le milieu depuis la
naissance, prend ses petits-dØjeuners à
l�hôtel familial, passe le temps de midi au
restaurant avec les clients. Mais son pŁre
hôtelier à Sierre est formel: prioritØ aux
Øtudes, aprŁs on verra. Sa maturitØ en
poche, il entre à l�UniversitØ de Fribourg.
AprŁs quelques semestres, il annonce:
«J�arrŒte l�uni, je commence l�Ecole
hôteliŁre». RØponse du papa: «TrŁs bien,
alors commence par nettoyer les toi-
lettes.» Pierre Berclaz entame sa carriŁre
comme serveur dans le bistrot sierrois
avant d�entrer dans l�Øcole de ses rŒves. Il
effectue son premier stage dans les cui-
sines des Sources des Alpes, l�hôtel qu�il
dirigera 20 ans plus tard. Lorsqu�il
obtient son diplôme, il prend la responsa-
bilitØ de la restauration du Lausanne
Palace. «Le directeur Jean-Jacques
Gauer m�a tout appris: la simplicitØ, le
respect, l�humilitØ, la prØsence.»

Pierre Berclaz: «Ce qui m’intéresse, c’est la
vie dans les hôtels. D’ailleurs, on ne peut
pas concevoir la vie sans hôtel!»

Jérusalem, Bali, Rome
En 2000, il est engagØ comme DG
(directeur gØnØral) de l�American
Colony à JØrusalem, en pleine Intifada.
«L�hôtel Øtait rempli de journalistes.
J�ai pu les accompagner sur le terrain
avec un gilet par balles et un casque, je
n�oublierai jamais.» Cinq ans plus tard,

il s�installe à Bali pour superviser les
rØnovations de l�un des plus luxueux
complexes de la planŁte, The Oberoi. Il
quitte l�IndonØsie pour un projet hôtelier
dans la rØgion de Rome. Mais ce pas-
sionnant dØfi s�arrŒte prØmaturØment
avec la crise Øconomique de 2008. «Je
suis rentrØ au pays avec ma femme et
mes trois enfants. L�hôtel Les Sources
des Alpes cherchait une nouvelle direc-
tion, un coup de chance!» 

L’équipe au centre
Son mØtier, Pierre Berclaz l�envisage
comme une passion et une vocation. «Ce
qui me fascine dans les hôtels, c�est la
vie qui s�y passe. On vend du rŒve, mais
c�est du rŒve rØel.»  De 8h à 22h, 6 jours
sur 7, l�homme veille discrŁtement à
tout, côtØ scŁne et côtØ coulisses. Il s�as-
sure de la satisfaction des clients tout en
accordant une grande importance à son
Øquipe. Ici, pas de sØance, mais une
communication permanente avec cha-
cun. «Le personnel est notre meilleure
carte de visite. Il faut Œtre là pour le
valoriser et maintenir la motivation.» A
44 ans, Pierre Berclaz ne montre aucun
signe de lassitude. «Je ne saurais juste
pas quoi faire d�autre. J�adore ça!» 

Pierre Berclaz, Les Sources des Alpes

«Je suis un marchand de rêves réels.»

Le plus qui 
fait le «Supérieur»
Avec l�arrivØe de Pierre Berclaz, le 5
Øtoiles de LoŁche-les-Bains est
devenu un «5 Øtoiles SupØrieur». 
C�est la qualitØ du service qui l�a
ØlevØ au sommet du classement. «Ce
lieu a une âme, les gens s�y sentent
bien. Notre travail consiste à cultiver
cette chaleur et ce bonheur.» Le nou-
veau directeur a Øgalement misØ sur la
qualitØ de la cuisine en retravaillant
tous les plats avec son chef. RØsultat:
le restaurant a grimpØ de 14 à 15
points au Gault et Millau. 



   

P. P.
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Dans ce numØro vous trouverez un sujet sur
les produits structurØs. Ces derniers ne sont
pas l�apanage des banquiers mais correspon-
dent Øgalement à l�Øconomie touristique sou-
cieuse du marchØ. 

Les produits structurØs aussi appelØs
«packages» permettent de dØvelopper notre
tourisme estival en crØant des produits attrac-
tifs. Ils vous permettent de donner libre cours

à votre crØativitØ, de profiler des activitØs locales et de vous
diffØrencier de nos concurrents.

«2010, année de la randonnée» pourrait Œtre mise à profit,
et la rØcente finale de combat de reines d�Aproz devrait inspi-
rer les rØticents.

Un autre avantage de ces packages est d�atteindre les publics
cibles en plein c�ur avec des produits hôteliers qui leur par-
lent, qui leur plaisent. 

Dans une politique d�Øconomie des coßts de promotion, ce
n�est pas nØgligeable. Surtout que sur internet on trouve des
clubs de toutes sortes, du monde entier mais aussi des pays
voisins. Bref, une piste à suivre�
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sur...

Des produits structurés pour une gestion orientée marchés
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Un hôtel peut Œtre
s i m u l t a n Ø m e n t
membre de diffØ-
rentes fØdØrations
professionnelles,
mais il ne peut lØga-
lement Œtre affiliØ

qu�à une seule caisse de compensation
AVS. Et un changement n�est possible
que tous les cinq ans.  La prochaine
date pour une mutation approche: ce
sera le 1er janvier 2011. La rØsiliation
de l�ancienne caisse doit se faire avant
la fin aoßt 2010. 
En tant que caisse de compensation
reconnue, Hotela accorde une attention

particuliŁre aux clients potentiels
durant cette «annØe de vol». Outre la
gestion uniforme des assurances
sociales, les hôteliers valaisans bØnØfi-
cient de primes avantageuses pour la
caisse de compensation familiale. De
plus, le programme des salaires Mirela
permet une diminution importante de
l�investissement administratif. Environ
4000 entreprises suisses font confiance
à Hotela, et parmi elles, des restaurants
et des casinos. 

Pour plus d’informations, consultez
www.hotela.ch et www.mirela.ch

C’est le moment 
de changer de caisse! 
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boîte à

outils
� Les meilleures stratØgies pour
survivre dans la guerre des prix
hôteliers. Un document à lire sur
notre site internet: 

www.vs-hotel.ch/
Membres/Centre de compØtences.

Prenez note...

� de l�AssemblØe gØnØrale AHV
2010: jeudi 30 septembre, 10h,
Sierre


