
©
 C

o
p

y righ
t  M

arketin
g &

 To
u

rism
e -

id
-rezo

-
To

u
s d

ro
its d

e rep
ro

d
u

ctio
n

 réservés  2
0

1
8

M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Développer ses ventes sur le web
Les stratégies gagnantes pour les prestataires touristiques 

(hébergements, sites, loisirs).

16 octobre 2018

Barcelonnette

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Mathieu VADOT

 Expert en e-tourisme

 Stratégie marketing

 Médias Sociaux

 Commercialisation

Twitter.com/MathieuVadot

Facebook.com/Marketing.Tourisme

vadot@marketing-tourisme.net

Consultant Indépendant
www.marketing-tourisme.net
www.id-rezo.com

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://formation-etourisme.com/
http://formation-etourisme.com/
http://twitter.com/MathieuVadot
http://www.facebook.com/Marketing.Tourisme
mailto:vadot@marketing-tourisme.net
http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.id-rezo.com/
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État des lieux et prospective 
concernant la distribution du tourisme

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

80 % des européens préparent leurs vacances sur le web.

70 % des européens réservent tout ou partie de leurs 
séjours en ligne…

État des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://storage.googleapis.com/think-v2-emea/docs/research_study/CB_Country_Report_15_-_France_1.pdf
https://storage.googleapis.com/think-v2-emea/docs/research_study/CB_Country_Report_15_-_France_1.pdf
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Source : Phocusright French Online Travel Overview Twelfth Edition + Google data

Evolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://fr.slideshare.net/Rencontres-etourisme/et13-google-parcours-voyages-digitaux-2017
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

État des lieux…

Près de 50 % des ventes en ligne dans le tourisme passent par quelques intermédiaires*

(*Source : Phocuswright)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.housetrip.com/en/free-listing-on-housetrip
http://www.housetrip.com/en/free-listing-on-housetrip
http://www.lechotouristique.com/article/e-tourisme-les-tendances-a-l-horizon-2017,79532
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

L’économie « collaborative » s’est installée !

Le top 10 des sites marchands de tourisme (au 3ième Trimestre 2017)

État des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.lechotouristique.com/article/le-top-10-des-sites-et-des-applications-de-voyage,93200
https://www.lechotouristique.com/article/le-top-10-des-sites-et-des-applications-de-voyage,93200
https://www.fevad.com/wp-content/uploads/2017/06/Chiffres-Cles-2017_BasDef.pdf
https://www.fevad.com/wp-content/uploads/2017/06/Chiffres-Cles-2017_BasDef.pdf
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/fr-fr/article/e-tourisme-un-parcours-dachat-long-et-sophistique/
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/fr-fr/article/e-tourisme-un-parcours-dachat-long-et-sophistique/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

État des lieux…

du 1er juin au 31 août 2018 :

+ d’1 millions de voyageurs ont utilisé Airbnb pour réserver en dehors des agglomérations.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://press.airbnb.com/fr/quel-bilan-pour-lete-2018-sur-airbnb/
https://press.airbnb.com/fr/quel-bilan-pour-lete-2018-sur-airbnb/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Filières
Classement

Labels

Professionnels 
vs 

Particuliers

La conception de l’hébergement touristique est en mutation…

Evolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/rooms/9035875?s=BoK9fF-O
https://www.airbnb.fr/rooms/9035875?s=BoK9fF-O
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Les OTA offrent des solutions d’hébergement (point)…. et effacent progressivement 
les différences entre les filières.

Evolution…

300 annonces Airbnb sur la vallée de l’Ubaye, dont 6 seulement 
« Business Travel ready » c’est-à-dire pour « pour les pros » …

Et 38 adaptées « Familles ».

Une offre « sélective » 
labélisée par Airbnb !

Et désormais …

4 nouveaux types de logements en plus
des 3 actuels (Logement Entier, Chambre
Privée et Chambre Partagée) :
• Maison de Vacances
• B&B
• Boutique-Hôtel
• Logement Unique

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/help/article/2186/how-do-i-join-the-work-collection
https://www.airbnb.fr/plus/host
https://www.airbnb.fr/plus/host
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Les OTA offrent des solutions d’hébergement (point)…. et effacent progressivement 
les différences entre les filières.

Evolution…

…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Ces 3 sociétés commercialisent à la nuitée des locations haut de gamme 
de particulier avec du service hôtelier associé.

L’offre d’appartements issue de OneFineStay, Oasis Collection et Square Break 
devrait très prochainement distribuée sur Accorhotels.com

Accorhotels est en mutation et investit dans l'économie de partage 
« haute gamme » :

 En prenant 30 % du capital de Oasis Collections.

 En rachetant Onefinestay pour 148 millions d'euros.

 En prenant 49 % du capital de Square Break

Evolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.accorhotels.com/
http://www.accorhotels.com/
http://oasiscollections.com/
http://oasiscollections.com/
http://oasiscollections.com/
http://www.onefinestay.com/
http://www.itespresso.fr/squarebreak-fenetre-economie-partage-accorhotels-121852.html
https://www.onefinestay.com/
https://www.onefinestay.com/
https://www.oasiscollections.com/about-us
https://www.oasiscollections.com/about-us
https://www.squarebreak.com/
https://www.squarebreak.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Le meilleur rapport qualité prix du 4 étoiles. 
« 4 étoiles et aucun nuage ».

Les hébergements qui fonctionneront le mieux seront ceux qui cassent les frontières 
entre les différentes formes d’hébergements et qui placent l’expérience, l’échange 
et le partage au centre de leur proposition de valeur…

L’open Housse : le meilleur de la location privée, 
de l’auberge de jeunesse et de l’hôtellerie

Mama Shelter (l’abri de maman) : Un lieu de vie avec des chambres au-dessus 

Evolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.okkohotels.com/page/manifesto
http://www.okkohotels.com/page/manifesto
http://www.joandjoe.com/index.fr.shtml
http://www.joandjoe.com/index.fr.shtml
http://www.mamashelter.com/fr/
http://www.mamashelter.com/fr/


©
 C

o
p

y righ
t  M

arketin
g &

 To
u

rism
e -

id
-rezo

-
To

u
s d

ro
its d

e rep
ro

d
u

ctio
n

 réservés  2
0

1
8

M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Et les loisirs ?

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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L’achat d’activités de loisirs se fait encore majoritairement « offline » (75 à 80 % des ventes)

État des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://storage.googleapis.com/think/docs/2014-travelers-road-to-decision_research_studies.pdf
https://storage.googleapis.com/think/docs/2014-travelers-road-to-decision_research_studies.pdf
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

État des lieux…

Mais la situation est en train d’évoluer…

25 % du marché mondial des loisirs touristiques est réalisé en ligne et 
cette part progresse de 13 % par an. (Source : Phocuswright)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Les OTA qui dominent le marché de l’hébergement et du transport s’intéressent 
fortement à la distribution des activités et des loisirs …

Evolution…

“We believe that capturing only single-digit market share will enable 
attractions to become our next billion-dollar revenue business” 
(Source: Skift – 2016)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://skift.com/2016/02/16/tripadvisor-adds-tours-and-activities-to-its-suite-of-instant-booking-options/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Qui vend les loisirs en ligne ?

Tourisme Culture

Et désormais… depuis peu …

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://join.localexpertpartnercentral.com/
http://join.localexpertpartnercentral.com/
http://www.digitick.net/
http://www.digitick.net/
https://www.good-spot.com/fr
https://www.good-spot.com/fr
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Focus sur Airbnb Expérience

20 % de commission et pas de frais de service coté client.En cours de déploiement en France…

[coté client] [coté offreur]

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/help/article/1857/what-are-airbnb-service-fees
https://www.airbnb.fr/host/experiences
https://www.airbnb.fr/host/experiences
https://www.airbnb.fr/host/experiences
https://www.airbnb.fr/host/experiences
https://www.airbnb.fr/s/Provence/experiences?refinement_paths[]=/experiences&ne_lat=46.96965341444801&ne_lng=7.227275271955932&sw_lat=42.37436831862581&sw_lng=3.316142459455932&zoom=7&search_by_map=true
https://www.airbnb.fr/s/Provence/experiences?refinement_paths[]=/experiences&ne_lat=46.96965341444801&ne_lng=7.227275271955932&sw_lat=42.37436831862581&sw_lng=3.316142459455932&zoom=7&search_by_map=true
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Focus sur Airbnb Expérience

 Ils ont accès au client et savent 
délivrer l’information (offre 

d’expériences sur la destination) au 
bon moment.

 Ils proposent une offre que 
personne n’a et qui n’est pas en 
concurrence avec l’offre de loisirs 
« classique ».

 Ils offrent ce que les clients Airbnb 
(en grande partie) attendent, c’est-
à-dire des expériences qui sortent 
des sentiers battus.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://press.airbnb.com/fr/les-experiences-airbnb-sont-desormais-disponibles-dans-toute-la-france/
https://press.airbnb.com/fr/les-experiences-airbnb-sont-desormais-disponibles-dans-toute-la-france/
https://www.airbnb.fr/experiences/157167?location=Creuse&adults=1&children=0&infants=0&toddlers=0&source=p2&currentTab=experience_tab&searchId=1b4f691f-3ef8-425b-9a87-87ca341b8b07&federatedSearchId=736fc4cb-4727-4f55-85ec-92d0b6ec9ee2&sectionId=dfd50d7d-216d-4071-9d0c-b2ae40a519bc
https://www.airbnb.fr/experiences/157167?location=Creuse&adults=1&children=0&infants=0&toddlers=0&source=p2&currentTab=experience_tab&searchId=1b4f691f-3ef8-425b-9a87-87ca341b8b07&federatedSearchId=736fc4cb-4727-4f55-85ec-92d0b6ec9ee2&sectionId=dfd50d7d-216d-4071-9d0c-b2ae40a519bc
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Focus sur Booking Expérience

20 % de commission et pas de frais de service coté client.

En cours de déploiement en France…

 Un seul Pass ou ticket (QR code) pour les 
activités proposées : « Attraction Pass »

 Pas de paiement direct aux prestataires
d’activités, la CB du client utilisée pour la 
réservation de l’hébergement est utilisée 
pour le règlement.

 Booking fourni aux prestataires d’activités 
qu’il sélectionne, un extranet pour le suivi 
des ventes et un outil de contrôle d’accès.

 Ils ont accès au client et savent délivrer 
l’information (offre d’activités) au bon 
moment.

L’accès à cette interface de vente se fait uniquement de façon personnalisée en post-
réservation d’hébergement à partir de push (email) en lien avec les dates de séjour…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://news.booking.com/booking-experiences-les-voyageurs-ont-desormais-acces-aux-activites-touristiques-de-lyon-et-de-nice/
https://news.booking.com/booking-experiences-les-voyageurs-ont-desormais-acces-aux-activites-touristiques-de-lyon-et-de-nice/


©
 C

o
p

y righ
t  M

arketin
g &

 To
u

rism
e -

id
-rezo

-
To

u
s d

ro
its d

e rep
ro

d
u

ctio
n

 réservés  2
0

1
8

M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://secure.booking.com/attractions_city/fr/saint-raphael.fr.html?source=attractions_city_qr_invite_mg;url_code=5M030AHFpgoweLyW25ElSVcLnAxR3r5VMjXxSGjBRnG9h5EutvcgkBx0vFK1lTihXSvIoN7G3E7XLDT9co1rJRX9tkaBkIfFrgLv&
https://secure.booking.com/attractions_city/fr/saint-raphael.fr.html?source=attractions_city_qr_invite_mg;url_code=5M030AHFpgoweLyW25ElSVcLnAxR3r5VMjXxSGjBRnG9h5EutvcgkBx0vFK1lTihXSvIoN7G3E7XLDT9co1rJRX9tkaBkIfFrgLv&
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

OK… très bien…

Mais qu’est-ce que l’on fait pour développer 
ses ventes en ligne, 

le plus en direct possible ?

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/


M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Connaitre 

ses cibles, 

leurs centres 

d’intérêts

Identifier ce 

qui les 

intéressent, 

leurs 

besoins. 

Travailler 

l’argumentaire et les 

illustrations pour 

convaincre ses cibles 

sur ses supports de 

communication.

Définir ou redéfinir 

l’offre de services 

proposée à chaque 

cibles

Exemple : Les familles ont besoin de se sentir 
les bienvenues avec leurs enfants et sont 
sensibles aux attentions qui leurs sont portées.

 Clairement identifier des produits « adaptés Famille ».
 Avoir des petits services + (espace « enfants, jeux, médaille offerte, etc.).
 Avoir une tarification « Famille », des offres « Famille » …
 Avoir des visuels où l’on voit des enfants (des vrais !).
Tout cela permet de mieux vendre …

Avoir réfléchi à son positionnement et son ciblage.

Qui sont mes client ?
(cf. analyse des données de 

réservation, fichier clients, etc.)

Pourquoi viennent-ils chez moi ?
Qu’aiment-t-ils chez moi ? Qu’est-

ce qu’ils apprécient moins ?
Quelles sont les questions qu’ils 

me posent régulièrement ?

Puis-je adapter, améliorer, 
clarifier ou encore étoffer mon 

offre pour répondre à leurs 
attentes, leurs besoins ?

Mon site web répond-t-il aux 
questions que se posent mes 
clients ? Met il en avant les 

choses que les clients aiment 
dans ma structure ? 

Etc.

Les leviers pour développer ses ventes !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

[Faux] [Vrai]

Où est la vraie famille ?

Le « vrai » existe sur les réseaux sociaux, il faut l’encourager, le valoriser et oui… l’utiliser sur ses supports !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

A prestation et/ou rapport qualité-prix égal, le choix est vite fait …

Aujourd’hui, une personne qui ne connaît pas une structure touristique va se faire une idée d’elle 
sur la base de son site web… (notamment). Pour elle : l’établissement  = le site web !

> On investi dans son site web !

Les leviers pour développer ses ventes !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://camping-europe.pagesperso-orange.fr/
http://camping-europe.pagesperso-orange.fr/
http://www.campingsoleildoc.com/
http://www.campingsoleildoc.com/
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+

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://hotelrunner.com/en/features/channel-manager
http://hotelrunner.com/en/features/channel-manager
https://fr.wix.com/upgrade/website
https://fr.wix.com/upgrade/website
http://fr.wix.com/hotels/website
http://fr.wix.com/hotels/website
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Conseil : privilégier le design « Stockholm », très immersif.

+

OU

Entre 18 et 145 € / mois +0,50€ par réservation 
OTA confirmée + 1% sur les ventes en ligne.

29 € / mois + 3 % sur les ventes en ligne.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://fr.jimdo.com/2017/03/31/de-superbes-sites-utilisant-le-design-stockholm/
https://fr.jimdo.com/offres/
https://fr.jimdo.com/offres/
https://eviivo.com/fr/tarifs/
https://eviivo.com/fr/tarifs/
https://eviivo.com/fr/produits/channel-manager/
https://eviivo.com/fr/produits/channel-manager/
https://www.elloha.com/fr/
https://www.elloha.com/fr/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

> Avoir un site web centré sur l’expérience client… et non sur la simple présentation de l’offre.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

> Favoriser la réservation en direct !

Les leviers e-marketing pour vendre en ligne

Avec une stratégie qui rend la réservation en direct plus attractive

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.dinamorgabine.com/fr/
http://www.dinamorgabine.com/fr/
http://about.hotelpricexplorer.com/fr/page/1.html
http://about.hotelpricexplorer.com/fr/page/1.html
http://www.triptease.com/
http://www.triptease.com/


M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

[1ère page Booking sur Grenoble]

Les hôtels qui participent volontairement au programme « hôtels préférés »
ont des conditions particulières qui s’appliquent : 

• Le respect de la parité tarifaire, mais aussi la parité de conditions.
• Un Taux de com minimum de 17 %.
• La garantie d’une bonne performance de l’établissement (avis, volume de 

résa et donc stock, bons prix, bonnes conditions de vente et bon taux de com
pour Booking …)

Concrètement, sans concertation entre hébergeurs d’une même 
destination et avec des logiques individualistes et concurrentielles, 
c’est toujours l’OTA qui en profite … toujours !

Attention, il faut tenir sa promesse !

Et si la plupart des hébergeurs d’une même destination adoptent 
les mêmes pratiques, ils participent tous à passer le même 
message : « la réservation en direct est plus intéressante ».

Idem avec le programme Genius (voir pire).

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.artiref.com/wp-content/uploads/2015/10/hotel-preferred-booking.pdf
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Booking et Airbnb mettent à disposition des outils de recommandation de prix…

« tarification intelligente » 

« Rateintelligence » 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/help/article/1168/how-do-i-turn-smart-pricing-on-or-off
https://www.airbnb.fr/help/article/1168/how-do-i-turn-smart-pricing-on-or-off
https://partnerhelp.booking.com/hc/fr/articles/213811009-Service-RateIntelligence
https://partnerhelp.booking.com/hc/fr/articles/213811009-Service-RateIntelligence
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

> Etre présent sur les OTA et favoriser « l’effet billboard » !

Les leviers pour développer ses ventes !

Faire en sorte que par le titre de l’annonce et/ou la vignette de profil et/ou la description, 
l’internaute qui voit l’annonce puisse très facilement retrouver le site web de la structure 
sur Google ! 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

> Valoriser ses services !

Mettre en avant ses avantages concurrentiels, ce qui est vraiment
différenciant d’un hébergement chez un particulier !
(réception 24/24, bar ouvert toute la nuit, room service, piscine chauffée,
animations, terrain clos et sécurisé pour les enfants, rencontres avec les
autres voyageurs, etc.).

 Opter pour la « réservation Instantanée », 
c’est un élément distinctif (c’est un critère 
de filtrage des offres).

 Faire en sorte d’être éligible pour la 
critérisation « Business Travel Ready »

> Utiliser les fonctions qui font « pro » !> Humaniser son profil !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/help/article/523/what-is-instant-book
https://www.airbnb.fr/help/article/1185/what-makes-a-listing-business-travel-ready
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Règle fondamentale :

> On soigne sa e-réputation !

Les leviers pour développer ses ventes !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

> On soigne sa relation client !

Les leviers pour développer ses ventes !

La relation client est plus que jamais un pilier du marketing pour développer ses ventes en direct …

Les actions de marketing direct via : 
 l’e-mailing
 le courrier
 les SMS 

…mais aussi via les réseaux sociaux 
et en particulier :
 Facebook
 Instagram
 Youtube

…peuvent être à l’origine d’une part 
très importante des réservations !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Qualification 
des données 

clients

Optimisation des 
dispositifs de collecte

(prospects et clients)

Propositions de valeurs 
pour les clients.

(Avant – Pendant – Après)

Diffusion multicanal 
des messages

(emailing – SMS – Facebook …)

Analyse des 
performances 

et optimisation

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://fr.slideshare.net/GregGuzzo/stratgie-de-crm-gestion-de-la-relation-client-pour-une-destination-touristique
http://fr.slideshare.net/GregGuzzo/stratgie-de-crm-gestion-de-la-relation-client-pour-une-destination-touristique
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Il est très important de construire une relation avec ses clients avant de leur demander 
de sortir de nouveau leur CB ! 

Travailler la relation client post-réservation avec bienveillance !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

• Lui dire que l’on attend avec impatience.

• Qu’il peut déjà se mettre dans l'ambiance en s’abonnant à notre page Facebook et Instagram.

• Lui indiquer les principales animations et les grands événements de la destination à venir sur 
sa période de vacances.

• Lui donner les bons plans négociés par l’établissement, « juste pour lui » !

Envoyer un email à chaque client à j-5 de sa date d’arrivée pour :

• Lui souhaiter un bon voyage.

• Lui envoyer la playlist de l’établissement pour se mettre dans l’ambiance pendant le trajet.

• Lui donner les détails importants pour ne pas se tromper de direction en arrivant.

• Lui rappeler les horaires d’arrivée pour le check in.

• Lui indiquer la personne à contacter en cas de besoin (n° de mobile de Gwendoline à la réception).

• Lui rappeler les bons plans négociés par l’établissement, « juste pour lui » !

Envoyer un email à chaque client à j-1 de sa date d’arrivée pour :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

• Lui dire qu’on espère que tout se passe bien qu’il n’hésite surtout pas à venir nous voir, s’il y a 
le moindre problème !

• Lui rappeler tous les services « gratuits » de l’établissement et ce qu’il peut faire par notre 
intermédiaire : les bons plans négociés par l’établissement, « juste pour lui » !

• Lui rappeler les services « en option » de l’établissement.

Envoyer un email (ou SMS) à chaque client à j+1 de sa date d’arrivée pour :

• Lui dire qu’on le remercie sincèrement d’être venu chez nous et que l’on espère qu’il a passé 
un bon séjour.

• Lui proposer de faire un retour de son expérience sur Tripadvisor (ou autres).

• Lui rappeler les avantages qu’il a revenir en réservant en direct ! (cf. programme de fidélité)

Envoyer un email à chaque client à j+2 de sa date de départ pour :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

La démarche est simple à mettre en place : 

 Créer un fichier client.

 Proposer une remise à tous vos nouveaux clients (au checkout), sous réserve de les rentrer dans le 

programme de fidélité et donc le fichier client.

 Les informer que s’ils reviennent et réservent en direct, ils auront un super avantage (et/ou la même remise) 

juste en indiquant leur nom à la réservation (par téléphone) ou au chekout (si résa internet en direct).

 Et que s’ils envoient des amis, ceux-ci auront juste à préciser qu’ils viennent de leur part pour obtenir les 

mêmes avantages (sous réserve qu’ils rentrent également dans le programme de fidélité, au check out).

 Sans carte ou autre support à avoir toujours avec soi.

 Avec avantage immédiat dès l’inscription.

 Vraiment avantageux.

 Utilisable par ses amis et collègues (prescription)

[Exemple « rêvé » d’un programme de fidélité pour un hôtel indépendant]

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

• Lui adresser quelques petites photos de son séjour (si possible).

• Lui rappeler que faire un retour de son expérience sur Tripadvisor (ou autres) serait 
super sympa.

• Lui dire qu’on raconte plein de « trucs cool » sur les réseaux sociaux que l’on aimerait 
bien le compter parmi nos abonnés.

Envoyer un email à chaque client à j+7 de sa date de départ pour :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

> Favoriser la prescription de vos client sur les réseaux sociaux !

Les leviers e-marketing pour vendre en ligne

En mettant en scène votre hashtag dans de votre structure !

En mettant à disposition 
des accessoires !

En mettant en scène l’intérêt de vous 
suivre sur les réseaux sociaux !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.easyflyer.fr/objet-publicitaire/goodies-et-evenementiel/photo-booth-personnalisable/noel.html
https://www.easyflyer.fr/objet-publicitaire/goodies-et-evenementiel/photo-booth-personnalisable/noel.html
http://www.smiirl.com/fr/
http://www.smiirl.com/fr/


M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

La relation client est plus que jamais un pilier du marketing pour développer 
ses ventes en direct …

Prescription

Fidélisation

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://blog.wihphotels.com/fr/publication/en-where-do-direct-bookings-come-from-2014/
http://blog.wihphotels.com/fr/publication/en-where-do-direct-bookings-come-from-2014/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/

