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Les bonnes pratiques pour une saison réussie

Foix

17 juin 2022

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

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.id-rezo.com/
http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.facebook.com/Marketing.Tourisme
mailto:mathieu.vadot@id-rezo.com
https://www.linkedin.com/in/mathieuvadot/
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C’est quoi une saison réussie ?

Chiffre d’affaires et 
marges satisfaisantes

Satisfaction clients

RH impliquée 
et fidèle.

Santé physique et 
morale du dirigeant

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Comment se présente cette saison ?

[Enquête de conjoncture menée du 30 mai au 11 juin 2022 - Taux de réponse de 17%]

(sous l’angle du CA et de la marge)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Comment se présente cette saison ?
(sous l’angle de la satisfaction client)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Quelles recettes pour doper son 
remplissage à la dernière minute ?

Il n’y a pas 36 façons …

Votre offre doit être visible là ou les gens cherchent…

Votre offre doit être accessible à du court séjour…

Vous devez avoir une bonne e-réputation.

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

40 à 90 %

…

Locations de 
vacances

60 à 100 %

…

Campings

0 à 40 %

…

Prestataires d’activités
Sites touristiques

0 à 20 %

…

Niveau de dépendance 
des OTA par filière

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.abracadaroom.com/fr/
https://www.abracadaroom.com/fr/
http://www.coolcamping.co.uk/
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Focus sur Booking.com

Programme hôtel préféré : (2 points de commission supplémentaire au minimum)

Conditions à remplir :
• Note de performance (Volume de réservations annuelles prévues VS Demande des voyageurs pour l’établissement) : note d’au moins 70 %.
• Note des commentaires : note d’au moins 7.
• Prix externes : être « compétitif » > comprenez en parité tarifaire.
• Fin à tout moment > 180 j de carence pour rentrer à nouveau.

Programme Genius :
Programme de fidélité à Booking financé par les établissements :
Désormais : 3 niveaux de Genius : 
• Niveau 1 : détenteur d’un compte -10%
• Niveau 2 : 5 réservations sur les 24 derniers mois : -15%
• Niveau 3 : 15 réservations sur les 24 derniers mois : -20%
• Fin à tout moment > 180 j de carence pour rentrer à nouveau (à vérifier).

(ou  -10 % + « petit-déjeuner gratuit » ou « sur-classements offerts », à vérifier).
(ou -15% + « petit-déjeuner gratuit » ou « sur-classements offerts », à vérifier).

Tarif réservé aux mobiles :
• Réduction de 10%
• Valable sur tous les hébergements et plans tarifaires
• Cumulable avec les réductions Genius et toutes les promotions sauf les tarifs géo-ciblés et les offres à durée limitée.
• Valable toute l’année sauf 30 jours par an.

Offre Géolocalisée :
• 10% de remise minimum (non cumulable avec l’offre mobile) qui s’appliquent à tous les hébergements ainsi qu’à l’intégralité des plans tarifaires.
• Choix du marché (pays) sur lesquels appliquer la réduction.

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
2

Focus sur Booking.com

Toute une panoplie de fonctionnalités pour se démarquer…

https://partner.booking.com/fr/solutions

+

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://partner.booking.com/fr/solutions
https://partner.booking.com/fr/aide/d%C3%A9veloppement-de-votre-activit%C3%A9/booster-revenus/tout-ce-que-vous-devez-savoir-sur
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Focus sur Airbnb

De nombreuses fonctionnalités pour paramétrer son annonce, améliorer
son classement par défaut et augmenter sa visibilité et son attractivité…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/help/article/2061/comment-fonctionnent-les-ensembles-de-r%C3%A8gles%C2%A0
https://www.airbnb.fr/help/article/475/conditions-dannulation-pour-votre-annonce
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Les bases de l’algorithme  de classement dans les listes de résultats Airbnb :

Qualité :
• Photos
• Qualité et volume des commentaires clients.
• Caractéristiques, équipements de l’hébergement.

Popularité. 
• Taux de clics sur l’annonce
• Taux de conversion de l’annonce.
• Mises en favoris
• Fréquence d’envoi des messages à l'hôte.

Prix. 
• Compétitivité en comparaison à des annonces similaires dans la même zone 

géographique pour les mêmes dates données. 

+ Fraîcheur de l’annonce (annonce nouvelle).

+ Réservation instantanée (le fait de choisir cette option).

+ Taux d’annulation faible

Sur Airbnb comme sur Booking, ce qui compte, c’est d‘être dans les premiers résultats.

Focus sur Airbnb

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Focus sur Google Travel/Google Maps

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.pro-ariegepyrenees.com/google-my-business
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Quelles recettes pour doper son remplissage à la dernière minute ?

Le mieux est de ne pas avoir à se poser cette question !

Les leviers marketing prioritaires à mettre en œuvre pour cela :

• Avoir une offre et des services qui répondent aux attentes des voyageurs et des belles photos qui en témoignent !

Revenu supplémentaire mensuel : 271,46 € (sans prendre en 
compte l’augmentation des taux de remplissage).

• Avoir un positionnement clairement défini et cohérent avec son offre et ses valeurs.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://pro-spa-piscine.be/un-gite-plus-attractif-et-rentable-avec-du-wellness/
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Travailler sur son offre pour des 
cibles clairement identifiées

Produire du contenu sur son site web 
qui valorise cette offre et ses bénéfices 

pour les clients visés.

Couple 
Produit/Marché

Adapter son offre aux attentes particulières 
de ses cibles et le dire !

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://www.operalia-lespins.fr/fr/offres
https://www.fourseasons.com/seoul/offers/family-festive-fun/
https://www.domainedelacorniche.com/fr/page/experiences-week-end-giverny.1199.html#!row-8941
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Quelles recettes pour doper son remplissage à la dernière minute ?

Le mieux est de ne pas avoir à se poser cette question !

Les leviers marketing prioritaires à mettre en œuvre pour cela :

• Avoir un bon site web marchant qui valorise son offre et ses services qui propose les meilleurs tarifs (et plusieurs tarifs 
par type de produit).

• Bien gérer sa distribution sur les OTA 
(hôtel, BnB et location).

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Quelles recettes pour doper son remplissage à la dernière minute ?

Le mieux est de ne pas avoir à se poser cette question !

Les leviers marketing prioritaires à mettre en œuvre pour cela :

• Travailler sa relation client « avant-pendant-après séjour »…

E-mail pour chaque client à j-3 de sa date d’arrivée.

Email pour chaque client à j-1 de sa date d’arrivée

E-mail pour chaque client à j+1 de sa date d’arrivée

E-mail à chaque client à j+2 de sa date de départ

puis toute l’année avec du contenu adapté.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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20,44 %, c’est le taux d’ouverture moyen des emails pour le secteur du voyage en 2019 (Source : MailChimp)

• Dire à son client 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 demander ce qu’il aime et ce qu’il envisage de faire durant son séjour (formulaire) afin de lui proposer des bons plans 
pendant son séjour !

Envoyer un email à chaque client à j-3 de sa date d’arrivée pour :

Ce taux bondit lorsque qu’il s’agit d’emails transactionnels … alors !? [On bosse sa relation client]

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://mailchimp.com/fr/resources/email-marketing-benchmarks/#:~:text=Le%20taux%20d'ouverture%20moyen,e%2Dmails%20que%20vous%20envoyez.
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• Vérifier 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 auxquels il a droit en tant que client.

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

• L’informer du hashtag de l’établissement et l’inciter à partager du contenu sur ses réseaux sociaux à propos de l’établissement 
pendant son séjour en lui rappelant les bénéfices de le faire (si récompense il y a).

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

• Lui souhaiter un bon voyage.

• 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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• 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, à revenir et à prescrire l’établissement! (cf. programme de fidélité et de parrainage).

OU

• Lui donner un code promo de 15 % valable sur toutes les prestations pendant un an pour lui ou ses proches.

• Lui rappeler l’intérêt de suivre l’établissement sur les réseaux sociaux et lui dire que l’on aimerait bien le compter parmi nos
abonnés.

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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Quelles recettes pour doper son 
remplissage à la dernière minute ?

Les « fenêtres de réservation » sont en général
très courtes pour les activités.

85% des voyageurs d'agrément ne décident 
de leurs activités qu'après être arrivés à 
destination. (source : Google)

90% des réservations de loisirs se font sur mobile
75% des voyageurs réservent 48h avant l’activité.
(Source : Addhock)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/consumer-journey/mobile-influence-travel-decision-making-explore-moments/
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Quelles recettes pour doper son remplissage ?

Les leviers marketing prioritaires :

• Soigner ses prescripteurs locaux et encourager la prescription.

Diffuser des codes promo en local pour inciter à la recommandation (via les réseaux sociaux, via les messageries Airbnb, Home Exchange, etc.)

Faire découvrir sa structure aux acteurs locaux et aux habitants : invitation au lancement de saison, clôture de saison, anniversaire de la 
structure, etc.

Permettre aux acteurs locaux et aux habitants de tester vos prestations : invitations, gratuités, remises de 50%, tarifs « habitant », tarifs 
« prix coûtant », sur quelques dates ou une période définie, etc.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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• Être visible sur les principaux services web utilisés par les touristes en mobilité 
(Google My Business et Tripadvisor, principalement).

• Avoir un site web orienté client et parfaitement adapté aux consultations sur mobile.
• Faciliter et inciter à la réservation en ligne sur son site web.
• Travailler le référencement naturel de ses pages stratégiques.

Quelles recettes pour doper son remplissage ?

Les leviers marketing prioritaires :

• Avoir une offre et une tarification adaptées aux attentes de ses clients et le faire 
savoir.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.pro-ariegepyrenees.com/google-my-business
https://www.pokeyland.com/billetterie/
https://www.pro-ariegepyrenees.com/placedemarch%C3%A9
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Le levier marketing le plus efficace pour tout le monde … 

(à mettre en œuvre au quotient et en particulier durant la saison)

Soigner l’expérience client 

(pour doper de la prescription « naturelle »).

C’est …

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Au-delà de la technique, c’est surtout le principe 
qu’il faut garder en permanence à l’esprit !

Dans le tourisme un bon score se situe là.

L’enjeu est donc de 
tout mettre en œuvre 
pour transformer les 

passifs en promoteurs 
(et si on peut les 
détracteurs en 
promoteurs).

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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http://www.formation-etourisme.com/
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Soigner l’expérience client pour doper de la prescription « naturelle ».

Concernant les activités touristiques :

Prérequis indispensable : Avoir un bon produit, un bon rapport qualité/prix et bien faire son travail. 

[En amont de la réservation]

• Valoriser son offre et ses services par de belles photos. 

• Être très clair sur ce qui est inclus et non inclus, sur les horaires 
d’utilisation des services, sur le matériel fournis, prêté ou 
nécessaire à apporter… > Fiche produit détaillée, pictos, FAQ …

• Parler de soi, de ses valeurs, de l’envers du décor concernant sa 
structure > rubrique « A propos de nous », « Nos Valeurs », etc.

• Projeter sur les bénéfices de l’offre proposée. 

• Parler du « quoi faire » à proximité > rubrique « A voir A faire 
à proximité », « Nos bonnes adresses », etc.

• Proposer le contact direct (téléphone) à côté du moteur de 
réservation et si possible partout sur le site. 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.toulouse-meetingbypullman.fr/fr/lequipe/
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[En avant séjour – post-réservation]

[À l’arrivée & en séjour]

Soigner l’expérience client pour doper de la prescription « naturelle ».

Concernant les activités touristiques :

• Travailler la relation client avec bienveillance > Email à chaque client à J-3 et à J-1. 

• Préparer les arrivées et anticiper les besoins de vos clients > listes des arrivées 
avec des annotations pour les attentions à prévoir.

• Lorsque cela est possible offrir le sur-classement à ses nouveaux clients (ou à ceux qui 
reviennent pour la 2ième fois).

• [Questionner vos clients avant leur arrivée par tel ou via formulaire par email]   > 
heure d’arrivée, mode de transport, motif du séjour, programme prévu sur le séjour.

Pour les familles : 

✓ Préparer l’hébergement avec des petites attentions pour 
les enfants en fonction de leurs âges …

✓ Mettre un petit mot sur le lit à l’attention des enfants 
« Vous pouvez sauter sur le lit, notre literie est (aussi) faite 
pour ça ;-) »

Pour les motards ou les cyclistes : 

✓ Réserver une place dans votre parking sécurisé pour la 
moto ou le vélo.

✓ Mettre un petit mot sur le lit à leur attention : « Le vélo/la 
moto dans l’Ariège, c’est magique. On a plein de bonnes 
adresses à vous conseiller, nos coups de cœur sont sur 
notre site web www.mon-site.com/nosbonnesadresses et 
on peut aussi vous en parler ;-)».

• Lorsque vos services payants ne sont pas utilisés, offrez-les, lorsque la situation s’y prête.

• Dégainer les bons Goodies, aux bons moments dans les bonnes situations.

• Proposer un verre de bienvenue (en particulier quand devez faire patienter au check-in).

• Durant le séjour, mettre une petite attention dans la chambre avec un petit mot.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.mon-site.com/nosbonnesadresses
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Soigner l’expérience client pour doper de la prescription « naturelle ».

Concernant les activités touristiques :

[Après le séjour]

• Travailler la relation client avec bienveillance > Email à chaque client à j+2. 

• Contacter directement (tel, whatsapp ou email) les clients qui vous ont laissé un super avis pour 
les remercier personnellement.

• Maintenir le lien avec l’envoi régulier de newsletter.
NB : Valorisez dans vos newsletters le contenu que l’on peut trouver sur vos réseaux sociaux.

• Adresser vos offres commerciales en avant-première à vos clients et leur donner les moyens de prescrire ses offres 
(code promo) à leurs proches.

• Contacter directement (tel, whatsapp ou email) les clients qui vous ont laissé un mauvais avis pour comprendre les 
causes profondes, y remédier (si possible) et trouver une compensation (en fonction des cas) avec le client.

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

