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Les 8 mythes sur la location saisonniere qui empeéchent les propriétaires de
gagner plus

Comprendre les idées recues qui limitent la rentabilité de nombreux biens sur la Céte dAzur.

Ce que vous allez découvrir
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Les réalités concretes du marché

saisonnier

03

Les bonnes approches pour maximiser vos
revenus
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/N MYTHE N°1

'I1 suffit de publier une annonce pour
recevoir des réservations."

La réalité La conséquence

Les plateformes Un logement peut rester
regroupent aujourd hui invisible méme dans
des milliers d'annonces une zone touristique
concurrentes. Les trés attractive. Publier
logements visibles sont sans stratégie, cest
ceux qui disposent de espérer sans agir.

photos de qualité, d'une
description optimisée et
d'une stratégie tarifaire

adaptée.




A\ MYTHE N°2

"Les prix doivent rester les mémes toute
I'année.”

La demande touristique sur la Céte dAzur est I'une des plus variables d'Europe. Evénements, vacances
scolaires, saisons — chaque période a sa propre valeur.

Indice de demande
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i\ v Prix
) Conséquence dynamique
; d'un prix fixe , _
Ajuster les tarifs
: Vous perdez des en temps réel
. l I revenus en haute selon la demande,
) saison (prix trop les événements
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Période bas) et réduisez locaux et la
La demande touristique sur la Cote d'Azur varie VoS reservations concurrence
drastiquement selon les mois. en basse saison permet de
(prix trop élevés). maximiser le taux

d'occupation et
le revenu global.



A MYTHE N°3

'Les voyageurs ne regardent pas
vraiment les détails.”

La réalité La conséquence v La bonne
Les voyageurs Un logement mal approche
comparent présenté peut étre Créer une

attentivement

plusieurs logements

avant de réserver.
Is analysent les
photos, lisent les
descriptions,
vérifient les

équipements et

consultent les avis.

ignoré au profit
d'un concurrent
moins bien situé
mais mieux mis en
valeur. Le soin des
détails fait |la
différence.

expérience
attractive des la
premiére
impression:
photos soighées,
description
évocatrice, liste
d'équipements
complete et
réponses rapides
aux questions.



& MYTHE N°4

"Gerer une location saisonniere prend
peu de temps.”

La gestion d'un bien saisonnier est un véritable travail qui mobilise du temps, de I'énergie et de la

réactivité. Voici ce que représente réellement cette activité :

Haute disponibilité

N
@
Répondre aux Organiser arrivées et
messages 24h/24 départs
Coordination ¢ Organisation
terrain opérationnelle
Superviser ménage et Gérer imprévus et
maintenance urgences
WV

Réactivité aux incidents

[J 1 Conséquence : Sans organisation,
la gestion peut devenir chronophage,
stressante et nuire a la qualité de
lexpérience voyageurs — et donc aux
avis.




& MYTHE N°5

"Un bon emplacement suffit a louer

facilement.”

"Un bien bien situé qui nest pas

correctement valorisé laisse de l'argent

sur la table chaque saison.”

La Cote d'Azur offre des emplacements
exceptionnels — mais la concurrence y est
également exceptionnelle. Lemplacement
est un avantage de départ, pas une

garantie de succes.

I\ La
conséquence

Certains biens tres
bien placés restent
sous-performants
face a des logements
moins bien situés
mais mieux
présentés, mieux
équipés et mieux
geéreés.

v La bonne
approche

Associer
emplacement +
confort moderne +
expérience
voyageurs
mémorable pour
transformer un
avantage
géographique en
véritable rentabilité.



e MYTHES N°6 & 7

Photos et avis : les deux piliers de la

confiance voyageurs

Mythe n°6 — "Des photos au téléphone
suffisent.”

Les images sont souvent le premier critére de
sélection d'un voyageur. Une annonce avec des
photos sombres ou mal cadrées obtient
significativement moins de clics. La bonne
approche : investir dans des photos lumineuses,
professionnelles, qui valorisent chaque espace du
logement.

Mythe n°7 — "Les avis ne sont pas
essentiels."

Les commentaires influencent fortement la
décision de réservation. Un logement avec peu
ou pas d'avis inspire moins confiance qu'un
concurrent bien noté. La bonne approche : créer
une expérience soignée qui encourage
naturellement les commentaires positifs et

fidélise les voyageurs.



@3 MYTHE N°8

"Tous les voyageurs recherchent la
meéme chose.”

La Cote d'’Azur attire des profils trés variés. Une annonce générique ne parle a personne de facon

convaincante — et attire donc moins.

FAMILLES

COUPLES g

Espace, sécuriteé, @
equupements enfants,

proxmlte plages

services premium.

Romantlsme, é% z

intimité, vue mer,

O

VOYAGEURS

L=
Accueil multilingue,
localisation centrale,

TELETRAVAILLEURS

/ﬁﬁ
ﬁ r

"INTERNATIONAUX T/

guide des environs.

Conséquence : Une annonce trop
générale attire moins car elle ne
répond précisément aux attentes
d'aucun profil spécifique.

Connexion haut debit,

espace bureau, calme,

sejours longs.




Chaque bien possede un potentiel. Il
faut savoir le réveler.

"La location saisonniéere peut étre une opportunité remarquable lorsque le logement est
correctement positionné et optimisé.’

Comprendre ces 8 mythes permet souvent de révéler un potentiel de revenus bien supérieur a ce que

les propriétaires imaginent. La Céte d'Azur offre un terrain extraordinaire — encore faut-il en exploiter

toutes les dimensions avec méthode et ambition.

Présentation soignée Tarification Expérience voyageurs
Photos pro, annonce dynamlque

optimisée Prix ajustés a la demande

Avis positifs, fidélisation

@
Ciblage précis Gestion structurée
Message adapté a chaque profil Organisation ou délégation
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