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E‐DISTRIBUTION : 
COMMENT SE PRÉPARER AU MIEUX

À LA REPRISE ?
Faut‐il repenser complètement sa manière de travailler avec les OTA ?

Comment se positionner en termes de prix et d’offre ?

Que peut‐on attendre de son canal de vente direct à la reprise ? 
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(Source : The Hotel Network)

Des réservations à l’arrêt…

En intro…

www. i d re zo . com

Et des annulations en cascade…

En intro…
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Qu’on fait les OTA pendant ce temps là … ?

En intro…

www. i d re zo . com
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Qu’on fait les OTA pendant ce temps là … ?

En intro…

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

«Nettoyage renforcé » (« Airbnb’s Enhanced Cleaning)
• Protocole de nettoyage strict spécifique au COVID‐19 (équipements 

de protection individuelle, désinfectants approuvés par les 
autorités, une période de vacance de 24h entre les séjours, etc.) 
Protocole qui sera disponible pour tous les hôtes via un programme 
d'apprentissage, des kits de nettoyage et même de la sous‐traitance 
via le programme « Ekoklean on demand ». Airbnb France a noué 
un partenariat avec la société Ekoklean.

NB : Les réservations seraient automatiquement bloquées pendant 24 heures après chaque réservation !

« Booking Buffer » (= vacance entre les réservations)
• Protocole fait pour les hôtes qui ne seraient pas en mesure 

d’assurer le protocole « Nettoyage renforcé » et qui est basé sur 
une période de vacance de 72 entre les séjours. Période pendant 
laquelle les hôtes s'engagent à garder leur maison vide, sans autre 
activité que le nettoyage. 

NB : les réservations seraient automatiquement bloquées pendant 72 heures après chaque réservation !

Un protocole de nettoyage proposé (imposé ?) aux locations 
de vacances qui se base sur une application (Properly) fourni 
gratuitement aux locations de vacances. 

Cette appli permettrait de suivre un protocole de nettoyage 
strict, suivi et évalué. 

Et à priori, à partir du suivi de l'utilisation de cette appli 
croisé au suivi des évaluations clients concernant la propreté 
et les mesures sanitaires, Booking pourrait radier de son 
propre listing les loueurs qui ne font pas correctement le 
boulot !

Source : Phocuswire

Source : Airbnb

Qu’on fait les OTA pendant ce temps là … ?

En intro…
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Qu’on fait les OTA pendant ce temps là … ?

En intro…

• Les OTAs ont stoppé tout achat de visibilité
• Annonces dans les pages de résultats

• Annonces dans la cartographie et recherche locale

• Annonces dans les comparateurs de prix
• Google Hotel Add

• TripAdvisor

• Kayak

• Trivago

• Plus de brandjacking

=> Mort cérébrale des établissements ou opportunité ?

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

Faut‐il repenser complètement sa manière de travailler 
avec les OTA ?
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“coronavirus crisis present an opportunity for Expedia Group to reset its marketing 
approach because its performance marketing will be starting from near‐zero”

Repenser sa distribution ?

C’est en tout cas le moment d’essayer…

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

Repenser sa distribution ?

D’abord, bien prendre en compte la situation…

100 km

Sur qui pourra‐t‐on compter ?
 Clientèle locale
 Clientèle de proximité (< 100 km)
 Clientèle loisirs dans son ensemble
 Clientèle business française.
 Clientèle européenne pays limitrophes ?
 Clientèle corporate ?
 Clientèle internationale
 Groupes et événementiel.

++ Groupe d'amis (‐ 10 personnes)
++ Clientèle urbaine > déconfinement
++ Clientèle familiale (se retrouver)
++ Clientèle affinitaire.

Les clients français, et en particulier les très bons clients de chaque structure, 
seront sans doute les premiers à revenir…. 

(Importance de la relation client et de la bonne tenue de son fichier client).

++ La maison de famille est trop petite
++ Se retrouver à mi‐chemin (on habite à 184km…)

++ Faire un break pas loin de chez soi
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Repenser sa distribution ?

D’abord, bien prendre en compte la situation…

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

Repenser sa distribution ?

D’abord, bien prendre 
en compte la situation…
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Repenser sa distribution ?

Multipliez les canaux de distribution pour 
toucher d’autres clientèles.

Rééquilibrer « canal direct vs OTA » :
• Favoriser son canal direct (prix & offre).
• Travailler sa relation client.
• Travailler son marketing de conquête.

Travailler avec les comparateurs de prix ?

Travailler avec des opérateurs locaux.

Continuer à être présent sur ses OTA 
« classiques ».

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

Continuer à être présent sur ses OTA « classiques » :

Repenser sa distribution ?

On aime

• Nouveaux clients

• Clients de niche

• Effet Billboard

• Facilité et simplicité utilisation 
& Mise en place

On aime pas

• Brandjacking

• Appartenance du client

• Collaboration unilatérale

• La perte de maitrise sur son image

À vous de peser le pour et le contre et d'évaluer si

la collaboration est bénéfique….. en période de reprise 
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Le booster Booking

Repenser sa distribution ?
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Multipliez les canaux de distribution pour toucher d’autres clientèles.

Repenser sa distribution ?

Tester de nouveaux distributeurs/annuaires bien placés sur marché français et/ou sur des créneaux spécifiques :

… …

…
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Travailler avec les comparateurs de prix ?

Repenser sa distribution ?

 Google Hotel Add

 TripAdvisor

 Kayak 

 Trivago

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

Comment se positionner en termes de prix et d’offre ?
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Ne bradez pas (facile à dire), jouez avec le produit !

Se positionner en termes de prix et d’offre ?

« Les hôtels qui cèdent les plus rapidement à la baisse des prix et qui baissent le plus leurs tarifs peuvent être 
les derniers à se redresser lorsque la demande revient ».

Dan Skodol, responsable RM et analyse des prix chez Cendyn – Source Skift.

• La structure de prix des hôtels est basée sur le" meilleur prix disponible ", ce qui signifie que tous sont liés.

• Lorsque la demande reviendra, les clients les plus lucratifs comme les voyageurs d'affaires et les organisateurs d'événements
seront plus réticents à accepter des hausses de prix.

• Baisser le prix ne rassure pas plus sur les préoccupations sanitaires et le besoin de sécurité.

• Les données de réservations des premières semaines de reprise seront bien plus significatives que les données des années 
précédentes.

« Les clients se souviendront davantage de leur expérience d'annulation que du tarif qu'ils ont payé».

Mike Chuma, vice‐président, marketing mondial, chez IDeaS, un éditeur de logiciels – Source Skift.

• La souplesse des conditions d’annulation ainsi que la richesse et la pertinence des services inclus seront porteurs de valeur
ajoutée.

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o
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À VENIR
MERCREDI 27 MAI À 10H00

Atelier pratique

Hébergeurs : 
Quelles stratégies de 
prix pour la reprise ?
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Ne bradez pas (facile à dire), jouez avec le produit !

Se positionner en termes de prix et d’offre ?

• Vendez autre chose que de l'hébergement

• Faire des offres avec de la valeur

• Réunion de famille/ privatisation

• Animations

• Valeur humaine

• Avec le territoire, les autres acteurs

• Flexibilité check‐in check‐out

• …

Re‐penser le produit en fonction de vos cibles : Idées :

« Ailleurs, juste à côté »

« À deux, enfin ! »

« Ensemble c’est tout ! »

« Day use Télétravail »

« Vacances & télétravail, c’est possible ! »

Voir 
replay
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Que peut‐on attendre de son canal de vente direct 
à la reprise ?  

Beaucoup si on s’en donne les moyens !

www. i d re zo . com

D’abord commencer par le commencement !

Vérifier :
• Tous les visuels de votre site internet

• Tous vos points de contact
• Fiche Office de Tourisme

• TripAdvisor

• Google My Business

• Zoover

• Facebook

• Etc.

• Votre signature de mail

• Vos mails automatiques (pms, moteur de réservation)

Développer son canal de vente direct ?

Dire haut et fort… et partout :

Je suis ouvert !

C’est « sécure & safe » ! 
(Je respecte les protocoles sanitaires… j’ai fait ce qu’il faut).
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?
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[Avant] [Après]

Focus sur Google My Business

Réactiver l’ouverture !
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Focus sur Google My Business

Astuce sur les horaires.

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

Mettre à jour toutes ses fiches !
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www. i d re zo . com

Astuce : réécrire ses « Méta Description » !

Seomofo.com
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Mettre toutes les chances de son coté !

Développer son canal de vente direct ?

Oui, la disparité tarifaire améliore 
les conversions sur votre site

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o
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Travailler la relation client et la prescription locale

Développer son canal de vente direct ?

Relancez, par téléphone, ceux qui ont annulé 
en avril/mai/juin

Proposez de l'affiliation (une commission) aux 
prestaires locaux qui vous recommandent.

Proposez des avantages aux locaux qui vous 
recommandent.

Diffuser des codes promo en local pour inciter 
à la recommandation (via les réseaux sociaux)
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Solliciter ses clients avec des offres qui répondent aux attentes « post confinement » 
(fidélisation et/ou prescription en fonction du lieu d’habitation).

FAQ COVID‐19

Développer son canal de vente direct ?

Travailler la relation client et la prescription locale

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

La Technologie est 
plus importante que 
jamais
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Développer son canal de vente direct ?

Rassurer en utilisant les contenus utilisateurs !
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Développer son canal de vente direct ?

Rassurer en utilisant les contenus utilisateurs !

En mettant en scène votre hashtag dans de votre structure !

A) Encourager la publication de photos par ses clients en séjour !

En le suggérant à vos clients !

B) Réutiliser les meilleurs contenus dans votre communication (avec l’autorisation)
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[Faux]

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 !

[Vrai]

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o



25/05/2020

24

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

Développer son canal de vente direct ?

Si vous n'avez pas communiqué pendant
le confinement, faites vite !

• Rassurez sur votre état de santé (physique, 
psychique et économique)

• Parlez de vos équipes, dites que tout le monde 
va bien (si c'est vrai)

• Parlez de ce que vous avez fait pendant le 
confinement (travaux)

• Parlez de la vie, du printemps qui s'est installé, 
de la piscine, des oiseux

• Soyez heureux, positifs et dynamiques

=> Pourquoi ne pas faire une vidéo en mode selfie 
avec votre smartphone pour partager ?

On n’est pas mort

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

Développer son canal de vente direct ?

Communiquer !

• Expliquez ce que vous faites pour garantir la 
sécurité sanitaire

• Appuyez‐vous sur les protocoles de la 
profession

• Montrez en photo et en vidéo, seules preuves 
"acceptables"

• Expliquez vos tarifs

• Expliquez vos CGV

• Soyez prêts à faire partir ces messages en 
fonction des segments (dès que frontières 
réouvrent, les DE, NL doivent recevoir votre 
message).

On assure grave
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Développer son canal de vente direct ?

Communiquer !

• Besoin de réassurance

• Besoin de sécurité

• Besoin de flexibilité

• Besoin de changement, de décompresser

• Besoin de nature et d'espace

=> Parlez des points de frottements en 
amont, dites comment ça va se passer, 
décrivez une journée type, faites du

story‐caring

Répondez aux besoins

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

Développer son canal de vente direct ?

Communiquer !

• Le plaisir
• La joie, le bonheur
• Les vacances
• La famille

• Les retrouvailles

=> Plus que jamais faites rêver
(vidéos et photos sont vos alliés)

C'est les vacances !
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Ciblez vos messages !

Développer son canal de vente direct ?

Communiquer !

© Copyright  id‐rezo 2020 ‐ Tous droits de reproduction réservési d - r e z o

Conquête
Fidélisation

OU
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MERCI BEAUCOUP POUR VOTRE ATTENTION

22 MAI 2020 – 10H00

E‐DISTRIBUTION : 
COMMENT SE PRÉPARER AU

MIEUX À LA REPRISE ?


