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r NUMÉRIQUE. SITES DE RÉSERVATIONS, PLATEFoRMES DE LOcATIoNs DE PARTIcULIER A PARTICULIER, ETc.
THOTELLERIE N,ÉCHAPPE PAS AUX NOUVELLES TECHNOLoGIES ET AUX NoUVEAUx USAGES DES cLIENTS.

Site internet, réseaux sociaux : l'heure n'est
plus à l'interrogation, mais à t'action. Dans.un
département touristique comme la Côte
d'Azur ou lhôtellerie représente près de 12 700
emplois pour 643 hôtels toutes catégories
conÏondues, ces évolutions suscitent des inter-
rogations. Commentfaire face à cette nouvelle
concurrence ? la CCI Nice Côte d'Azur pro-
pose des ateliers du tourisme aux profession-
nels de la filière pour taire le point, évaluer
leurs stratégies commerciales et de communi-
cation et booster leur actiüté.
la première session s'est tenue le 24 juillet.
Elle a été consacrée aux solutions pour mieux
vendre. Plusieurs thémaüques ont été abor-
dées de façon b:ès concrète : politique tarifaire,
canaux de vente, gestion de sa eréputation,
optimisation de son flchier clients, mise en
place d'offres hôtelières attractives, etc. Un
autre ateüer le 25 seplembre a été consacré à
l'expérience client et le prochain se tiendra le
4 novembre, autourdu site TripAdvisor.

" lJobjectif est avant tout de fournir des clés,

::

des solutions pra-
tiques " souligne
Laurence Faye, diri-
geante d'Inspire
Conseil Hospitality
& Culinary Consul-
tants et expert
conseil de la com-
munauté Ecobiz
Tourisme, qui a
animécesdeuxpre

miers rendez-vous. o üaque établissement pos-
sède ses sfécificités mais il existe des irlcess
identiques qui permettent de d,ynamiser l'acti-
uité ainsi que des solutions pour se démarquer
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de la concurrence etfairela dffirence. Tout æt
passé en reuue : la politique tarifaire, la com-
munication digitale, le recrwtement, le rôle dæ
managers, etc. Même si leformat æt assez court
- deux heures enuiron - nlus essayons d'être au
plus près dæ préoccupations concrètes de ckaque
particifant et priuilégions les échanges croisés.
Ainsi, lors da premier atelie4 chaque hôtelier a
été préalablemerut inuité à répondre à un ques-
tionnaire powr éaaluer l'état d'auancement de
sa Politique comruerciale. Ceci pour cibler et de
trauailler sur des Points qui n'auraient pas en-
core été mis en place czrwne la politique d'an-
nwlation, la ueille concurrentielle, la ytise en
Place de packages..."

Christophe Férili Directeur commercialde lhô-
tel Garden Beach {* (Juan{es-Pins) aparticipé

au second atelier,
"I-expérience client
réussie". 'l'ai trouué
la session très intéræ-
sante far les échan-
ges et le contenu de
la présentation. Il est
important poar nous
d'éaaluer la ferti-
nence de notre poli-
tique client. Pour

aoir si læfondamentaux sont en pl,ace, mais sur-
tout trouaer des idées nouuelles four améliorer
encore I'expérience et donc la satisfaction de nos
hôtes. Il y a dæ foints qwi paraissent tellement
éuidents que I'on pewt parfok læ oublier ! Parmi
les axes d'amélioration, lhôtel doit i,ttsister da-
uantage sar une meilleure preparation de I'ar-
riuée du client. De plus en plus, en effet, le
conseil est imPortant et nous ileuotr,s, enfonction
d,es éléments recueillis sur nos hôtes (coufle, fa-

mille, â.ge, loisir ou affaires, etc.) être capablæ
de leur proposer dæ actiaités ciblées. Autre point
fort qu'il est bon d'aaoir à I'esprit : pour qu'un
client se sente chezlui dans notre établissernent,
ilfaut que le perconnel aussi se sente bien. C'est
le secret d'une expérience client réussie !".

Pour Aurore Escrihuela, Public Retations Mana-
ger du Grand Hôtet du Cap Ferrat (Palace de
Four Seasons Hotel), l'apport de ces ateliers
est également très
positif : "Nous auons
d'excellentes rela-
tions auec la CCI
Nice Côte d'Azur et
connaissons la qua-
lité des ateliers qu'ik
organisent et des in-
teruenants autt-
quelles ilsfont affel.
Ces ateliers sont tou-
jours très en phase aaec l'actualité, læ dernières
innouations et ressourcæ à disposition. Il est tou-
jours intéressant de aoir ce que lps autres sociétés
font et d'échanger sur notre proÿe mode de fonc-
tionnement. Il est urai que les §ratégies et ræ-
soarces frésentées en terrues de commercia-
lisation d'établissemenb hôteliers sont en maju
rité déjàutilisées au sein du Grand-Hôtel. Mais
c'est toujours bon de s'en assurer et une piq,û,re
de raPPel sur les bonnes pratiques et les nou-
aelles ressources à dispositioru des hôteliers ne

peut fasfaire de mal". ctt

» Poursuivez votre lecture
de l'article complet sur l'édition
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