
Politique tarifaire et marketing direct



✓ 38 % des voyageurs déclarent se rendre régulièrement dans une même ville

✓ Seulement 9,5 % d’entre eux retournent dans le même établissement

✓ Les centrales de réservation captent de plus en plus la relation client

✓ Près d'un client d'hôtel sur trois considère la newsletter d'un hôtel utile

✓ 28% de la clientèle affaires est abonné à une ou plusieurs newsletter

Constat

2

➢ Si vous ne faites pas d’e-mailing, vos clients se fidéliseront à leur

OTA



✓ Développer vos réservations en direct

✓ Fidéliser vos clients

✓ Apporter un service supplémentaire

✓ Développer un trafic qualifié sur votre site web 

Objectifs
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➢ Reprendre le lead d’une communication directe qualifiée pour

dynamiser la réservation directe
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Exemple de Newsletter
(cliquer sur l’image)

https://mailchi.mp/coach-hotels/campagne-talon?e=%5bUNIQID%5d


➢ Un dispositif pour booster vos ventes et suivre vos performances
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Adapter vos offres spéciales :

✓ Quelles opportunités de 

développement ?

✓ Etablir le planning d’offres 

spéciales ciblées et visibles

✓ Pousser les offres 

spéciales par newsletter

Adapter votre tarif corpo

Faire le bilan CRM

Publier un article par mois sur 

votre site web :

✓ Dans la ligne éditoriale 

définie

✓ Pas de duplicate content

✓ Optimisant le SEO de votre 

site

✓ Relayé sur les réseaux 

sociaux

Adresser une newsletter tous 

les 2 mois (fréquence moyenne)

✓ Un événement propre à 

l’hôtel 

✓ 1 offre spéciale ciblée

✓ 2-3 actualités

Module

Newsletter
Module

Politique tarifaire
Module

Actualités

Contenu des modules
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Votre PMS

Extraction des 
données 
réservations

Injection &

Scan de vos
réservations

80 TCD pilotés par programme

10000 lignes de VBA

Nouveaux clients 
par langue (2-3 
langues)

Tableau de bord 
synthétique

mensuel

Injection 
gestionnaire 
CRM

1 newsletter par 
langue (2 - 3 
langues). Tous 
les 2 mois 

1 article par 
mois par langue

Le processus

Chaque trimestre : 
Bilan + reco

Tracking

Enquête 
clients

file:///C:/Users/darno/Dropbox/Coach Hôtels/OPERATIONNEL/Produits/NEWSLETTER_ARTICLES/Tableau de Bord.pdf
https://us10.campaign-archive.com/?u=505d5d64c51d851ec66285347&id=b153d1bc22&e=[UNIQID]
https://us10.campaign-archive.com/?u=505d5d64c51d851ec66285347&id=b153d1bc22&e=[UNIQID]
https://mailchi.mp/relaisdulouvre/nl19-en?e=[UNIQID]
https://www.relaisdulouvre.com/boutique-hotel-charme/news-paris-1st/boutary-a-trip-to-a-paradise-of-caviar-near-relais-du-louvre
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Point mort et retour sur investissement

✓ En moyenne 30% des clients lisent la newsletter

✓ En moyenne 4% des clients visitent le site web

Un hôtel de 22 chambres avec un fichier de 11000 clients : 

1900 transactions web sur l’année : 

NewsletterNewsletter NewsletterNewsletterNewsletterNewsletter
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Point mort et retour sur investissement

✓ Une retombée en moyenne de 20600€ de CA par an pour un fichier clients de 8000 
emails et un prix moyen à la réservation de 175€
• +106 nuités
• 5,4% des réservations du site web de l’hôtel

✓ Un développement de vos réservations directes 

• Taux moyen de nos clients : 30%

✓ Une formation conventionnée

• La facturation de la politique tarifaire est financée par votre budget formation



www.coach-hotels.com 

contact@coach-hotels.com
+33 (0)1 42 08 65 79


