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Atelier n°8 : Les leviers pour développer ses ventes sur le web 
Focus Hébergement « pro »

A distance

07 décembre 2021
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Mathieu VADOT
Fondateur du cabinet Marketing&Tourisme.
Co-fondateur de la marque « id-rezo ».
Consultant indépendant en marketing touristique

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

Facebook.com/Marketing.Tourisme

mathieu.vadot@id-rezo.com

Linkedin.com/in/mathieuvadot/
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http://www.id-rezo.com/
http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.facebook.com/Marketing.Tourisme
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État des lieux et prospective 
concernant la distribution des hébergements
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État des lieux… (là, maintenant, en ce moment)

http://www.marketing-tourisme.net/
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https://datastudio.google.com/reporting/d14bf11f-8788-4c59-b8bd-3b545f8d19e5/page/wyldB?s=pFHDtF30WJU
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État des lieux… (là, maintenant, en ce moment)

Les revenus liés aux 
clientèles étrangères 

risquent d’être encore 
très sérieusement 

affectés…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://storage.googleapis.com/veille/Edition_22_11_2021.pdf
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État des lieux… (cet été)
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Côté Hôtels…

État des lieux… 

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

État des lieux… 
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Côté Hôtels…

État des lieux…

This chart represents the daily volume of bookings processed by D-EDGE, whatever the status of the booking, the date of stay and the origin.

This Index is calculated on the basis of the maximum value of the selection visible on the graph (Base :100). This graph is therefore an indicator of trends and reflects the vitality of Hotel demand but is not 
an exact representation of the volume of reservations.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.d-edge.com/fr/hospitality-recovery-tracker/
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Côté Hôtels…

État des lieux…

This chart represents the daily volume of bookings processed by D-EDGE, whatever the status of the booking, the date of stay and the origin.

This Index is calculated on the basis of the maximum value of the selection visible on the graph (Base :100). This graph is therefore an indicator of trends and reflects the vitality of Hotel demand but is not 
an exact representation of the volume of reservations.
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https://www.d-edge.com/fr/hospitality-recovery-tracker/
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La conception de l’hébergement touristique est en mutation…

Évolution…

Filières
Classement

Labels

Professionnels 
vs 

Particuliers

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Les OTA offrent des solutions d’hébergement (point)… et effacent progressivement les différences entre les filières.

Une offre « sélective » labélisée par Airbnb !

1 nouveau type de logement en plus des 3 actuels (Logement
Entier, Chambre Privée et Chambre Partagée) :
Chambre d’hôtel

Des logement exceptionnels avec des services 
haut de gamme et un organisateur de voyage 
dédié.

Des critères de filtrage par type de propriété

Évolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/plus/host
https://www.airbnb.fr/luxury
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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

Attention désormais 2 modèles de commissions pour les hôtes en fonction de leur nature :

1. Frais partagés entre hôte et voyageur :

Le modèle « standard » pour les hôtes de logement individuels.

Commission partagée :
• Coté hébergeur : 3 % HT du montant de la réservation + frais de ménage.
• Coté voyageur :  13 % HT du montant de la réservation + frais de ménage + TVA et taxe de séjour.

2. Frais uniquement pour les hôtes :

Le modèle uniquement pour les hôtels et autres entreprises du secteur de l'hébergement 

Commissions uniquement sur l’hébergeur :
• de 14 % à 20 % HT (plus 2 % si conditions d'annulation « très strictes ») 

NB : Modèle imposé aux hôtels et quelques autres catégories d'entreprises du secteur de l'hébergement. Pour les gestionnaires immobiliers  
(agences immo et property manager), il est possible de choisir entre les 2 modèles.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/help/article/1857/%C3%A0-quoi-correspondent-les-frais-de-service-airbnb%C2%A0
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Les OTA offrent des solutions d’hébergement (point) et effacent progressivement les différences entre les filières.

Évolution…

…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://partner.booking.com/fr/solutions/programme-%C2%AB%C2%A0id%C3%A9al-pour-travailler%C2%A0%C2%BB
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attribue désormais un « classement » aux locations de vacances !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Booking et Airbnb veulent devenir des « hub de réservation » de toutes les composantes du voyage.

Évolution…

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

http://www.marketing-tourisme.net/
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©
 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

2
0

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, est d’ores et déjà distribuée 
sur All.accor.com

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

✓ En rachetant Onefinestay pour 148 millions d'euros.

✓ En prenant 49 % du capital de Square Break

✓ En prenant 30 % du capital de Oasis Collections.

Évolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://all.accor.com/loyalty-program/use/use-points-ofs/index.fr.shtml
http://www.accorhotels.com/
http://oasiscollections.com/
http://www.onefinestay.com/
http://www.itespresso.fr/squarebreak-fenetre-economie-partage-accorhotels-121852.html
http://oasiscollections.com/
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Le meilleur rapport qualité prix du 4 étoiles. 
« 4 étoiles et aucun nuage ».

Les hébergements qui fonctionnent le mieux sont 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 

Évolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.okkohotels.com/page/manifesto
http://www.joandjoe.com/index.fr.shtml
http://www.mamashelter.com/fr/
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Aller au de-là des attentes clients en restant sur vos valeurs.

• Thés, café, latte, cappucino, espresso
• Eaux et sodas, citronnades et vaches à boire Michel et Augustin, eau de coco, 

jus de légumes.
• Des petits sablés Michel et Augustin, des pop-corn Notch, des mélanges de 

fruits secs Brainfood, des granolas...

• Le petit déjeuner le matin
• L'apéritivo chaque soir
• L’espace Forme

Inclus dans le prix de la chambre : Gratuit et en libre-service 24/24 :

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

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.okkohotels.com/page/manifesto
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La formalisation d’une offre et d’une communication adaptés aux besoins des voyageurs qui doivent travailler 
un peu, ou des travailleurs qui veulent voyager un peu… est aussi une sources de différentiation et de revenu.

Évolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://all.accor.com/promotions-offers/product-services/owm012927-001-teletravail-ameliore.fr.shtml
https://world.hyatt.com/content/gp/en/offers/work-from-hyatt.html
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Évolution…

…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.hotelsbarriere.com/fr/nos-sejours-et-offres/escapade-teletravail.html
http://www.hotelarvor.com/le-teletravail-autrement/
https://www.soroom-hotel.com/
https://atypikwork.com/


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

©
 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

2
1

Les leviers pour développer les ventes

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

©
 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

2
1

#0 Avoir bien pensé à son positionnement, son ciblage 
et sa stratégie de prix

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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#0 Avoir bien pensé à son positionnement et son ciblage. 

Pourquoi un client achèterait ma prestation?
Pourquoi je propose ces prestations ?
…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Parcours « Hébergement pro » :
J1:  Définir ou redéfinir ses fondamentaux marketing : 
qui suis-je, qui sont mes clients, répondre à leurs 
besoins/attentes?

18 janvier 2022 : 9h à 17h, Savines-le-Lac.

Inscription (à venir)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
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#0 Avoir réfléchi sa stratégie de prix. 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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sur les périodes de forte activité 

Vendre plus cher

= accroitre son 

Prix Moyen

sur les périodes de faible activité

Vendre plus

= accroitre le 

volume de clients 

Augmenter 

son revenu

Le yield management consiste à maximiser le chiffre d’affaires généré 

en jouant sur les variables prix et taux d’occupation 

à l’aide d’une politique de tarification différenciée dynamique.

Un tarif unique ne suffit plus 

#0 Avoir réfléchi sa stratégie de prix. 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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#1 Bien gérer sa distribution sur les OTA

Privilégier un système de vente en ligne qui permette d’alimenter différents canaux de distribution à partir d’un seul et 
même planning (Chanel Manager).

Alimenter intelligemment les OTA et avoir systématiquement les meilleurs prix sur son canal direct.

Attention toutefois, aux programmes « Partenaires préférés » ou « Génius » de Booking qui ont des conditions particulières reviennent sur les acquis de 
lois Macron concernant la parité tarifaire et de conditions … 

Et les possibilités de contournement sont beaucoup plus limitées …

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.misterbooking.net/fr/produits/
http://www.interface-tech.com/fr/solutions/reservit-hotel.html
http://bookassist.org/site/fr/
http://www.hotel-massena-nice.com/
https://www.booking.com/content/how_we_work.fr.html
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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 options possibles :

Focus sur Booking :

= baisse des prix et éventuellement 
augmentation de la commission pour 
Booking avec de bonnes conditions 
(annulation, p'tit dej inclus …).

Il n’est pas nécessaire de participer au 
programme « Etablissement préférés » 
pour se voir attribuer la mention 
« Excellent rapport Qualité-Prix », mais 
dans les faits c’est très rare… (c’est un 
algorithme qui attribue cette mention).

= L’hébergement participe volontairement 
(via un avenant aux CGU) au programme 
« Etablissement Préférés », ce qui signifie :

• 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 …)

(Source : Booking)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Le programme de fidélité pour les clientèles loisirs… financé par les hôteliers 
qui y participent … (remise de 10 % sur le prix Booking).

Les options possibles :

L’hébergement participe volontairement (via un avenant aux CGU) au programme 
« Genius», ce qui signifie :

• Le respect de parité tarifaire, mais aussi la parité de conditions.

• Un Taux de com minimum de 17 %.

• Une remise de 10 % sur le prix vente Booking pour les clients « Génius ou Business » 
(idem).

(Source : Booking)

Focus sur Booking :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Parcours « Hébergement pro » :
J2 et J3: Construire sa stratégie de distribution sur 
internet et intégrer une politique tarifaire dynamique 
dans votre stratégie commerciale globale

31 janvier et 1er février 2022, 9h à 17h, Savines-le-Lac.

Inscription

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
https://forms.gle/nXMJSEyFBhaigT9p6
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#2 Investir dans son site web et encourager la réservation en direct

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.araucaria-hotel.com/
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#3 Avoir un référencement naturel efficace sur quelques requêtes « clés »

Produire du contenu 
éditorial de qualité.

Structurer ce contenu 
en grappe afin donner 
du poids à vos pages 
stratégiques en SEO.
------------------------------
Œuvrer pour avoir des 
liens de qualités 
(backlink) sur vos 
pages stratégiques en 
SEO.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Parcours « Hébergement pro » :
J4: Site et visibilité sur le web. La base pour développer 
ses ventes en direct

24 février 2022, 9h à 17h, Savines-le-Lac.

Inscription

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
https://forms.gle/nXMJSEyFBhaigT9p6
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#4 Soigner sa e-réputation

Règle fondamentale :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Parcours « Hébergement pro » :
J5 : Appréhender, maitriser et faire de la e-réputation 
un avantage.

(en e-learning).

Inscription

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
Inscription
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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

#5 Soigner sa relation client pour fidéliser et faire prescrire

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

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

Travaillez 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 la période de son séjour. 

• Lui donner des bons plans sur les activités à faire sur place (Par exemple, via un lien vers la page « A voir/ à faire » de l’Hôtel qui 
présente des offres d’activités avec de la vente en ligne).

• L’informer de tous les services « gratuits » de l’établissement et des services « en option » de l’établissement qu’il peut 
d’ores et déjà réserver.

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).

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.

• Lui donner des bons plans sur les activités à faire sur place (Par exemple, via un lien vers la page « A voir/ à faire » de l’Hôtel 
qui présente des offres d’activités avec de la vente en ligne).

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 un petit cadeau à tous vos nouveaux clients (au check-out), 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 une remise) juste en indiquant leur nom 

à la réservation (par téléphone) ou au check-out (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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Parcours « Hébergement pro » :
J6: Travailler sa relation client sur les réseaux sociaux

11 mars 2022, 9h à 17h, Savines-le-Lac.

Inscription

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
Inscription
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