
THINK OUT OF THE BOX #2
by Hotelcloud

Séduire, transformer et fidéliser vos clients 
au travers du digital



Suite à notre deuxième événement TOB, qui s’est déroulé le 29 
septembre 2016 à l’Hôtel Marignan Champs-Elysées à Paris, nous 
vous invitons à découvrir dans les pages suivantes son support de 
présentation.

Un grand merci à tous les participants de ce TOB #2. Nous espérons 
vous retrouvez de plus en plus nombreux lors des prochains.

Bonne lecture,
L’équipe Hotelcloud 

Avant-propos
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Une génération Z qui 
n’a besoin que de 

4 sec pour filtrer 
l’information(1)

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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+ de 50% des 
consommateurs américains 

commencent leurs 
recherches de produits sur 

Amazon.com(2) 
Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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SÉDUIRE

TRANSFORMER

FIDÉLISER
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Une plateforme web doit
SÉDUIRE LE VISITEUR



La règle des 

« 8sec »(3)

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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Séduire le visiteur en étant …

… performant … sexy … pertinent
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Séduire le visiteur en étant …

… performant … sexy … pertinent
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L’importance du temps de chargement …

• 73% des utilisateurs d’internet sur mobile 
disent être déjà tombés sur un site trop lent 
à charger(4)

• 40% des gens abandonnent un site web qui 
met plus de 3 secondes à charger(4)

… sur la rétention de vos visiteurs … sur votre référencement internet

• Plus un site internet met du temps à charger, 
plus il perd en visibilité(5)

• Google considère le temps de chargement 
d’une page internet comme le facteur le plus 
important pour le référencement d’un site 
web sur son moteur de recherche(5)

Avec des impacts aussi importants, le temps de chargement devient une préoccupation pour tous

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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Un temps d’attente que vous pouvez utiliser pour…

Éduquer au design 
comme...

Amuser
comme...
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Séduire le visiteur en étant …

… performant … sexy … pertinent
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Les premières impressions en arrivant sur un site web sont liées, pour 94% des gens, à son design(6)

Certaines recherches indiquent qu’il suffit de 50 millisecondes à un utilisateurs pour se faire une 
première bonne impression(7)

Sécuriser les premières impressions

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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Le design comme gage de crédibilité

75% des utilisateurs admettent que la crédibilité d’un site web se base sur son design(8)

-- Disposition, typographie, taille de la police, couleurs, etc. –

48% des utilisateurs estiment qu’un business ne fait pas attention à son image 
si leur site ne fonctionne pas sur mobile(9)

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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« How Airbnb designs for trust »

Let’s play !
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« How Airbnb designs for trust »
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« How Airbnb designs for trust »

Le design comme outil au service du business(10)

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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Mais qu’est ce qu’un design sexy 
aujourd’hui ? 
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Focus sur deux tendances…

1. « Less is more »

“Most people make the mistake of thinking design is what it looks like. People 
think it’s this veneer – that the designers are handed this box and told, ‘Make it 

look good!’ That’s not what we think design is. It’s not just what it looks 
like and feels like. Design is how it works.” – Steve Jobs

2. « Complexion Reduction »

• La tendance du minimalisme, de l’épuration

• Mise en avant de votre USP (Unique Selling 
Proposition) ou Proposition Unique de Vente

• Une tendance à l’uniformisation : simplicité, sobriété ...
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« Less is more »
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« Less is more »
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« Less is more »
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« Less is more »
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« Less is more »
2013
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« Less is more »
2016



« Complexion reduction »
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« Complexion reduction »

“You open an app for it’s functionality, not it’s personality”

UberEats Deliveroo

VS.
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… et des best practices

✓ Humaniser vos visuels avec des 
photos de personnes 

✓ Recréer un environnement 
réaliste et identifiable

✓ Choisir des couleurs qui 
suscitent la confiance 
(ex.: le bleu)
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Séduire le visiteur en étant …

… performant … sexy … pertinent
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« Is it a match ? » 

1,6 milliards de « swipes » par jour ! (11)

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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De nouvelles attentes pour la génération Z

Une nouvelle génération qui filtre les informations à la vitesse de la lumière :
4 secondes pour filtrer ou « processer » l’information !(1)

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport



Partager les informations les plus recherchées

“Food delivery”
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Partager les informations les plus recherchées

Hôtel



9ème sec

34



Une plateforme web doit 
ASSURER LA TRANSFORMATION



La conversion d’un 
visiteur en client sur un 

site web est le 
challenge #1 pour 60% 

des hôteliers(12)

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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Transformer l’essai …

… en renforçant 
votre crédibilité

… en permettant 
l’action

… en optimisant le 
processus d’achat
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Transformer l’essai …

… en renforçant 
votre crédibilité

… en permettant 
l’action

… en optimisant le 
processus d’achat
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Permettre au visiteur de vous faire confiance
85% des internautes consultent les avis clients avant d'acheter en ligne(13)

Si 2 hôtels présentent des prix similaires, le client sera 4 fois plus susceptible de choisir un hôtel 
avec des notes plus élevées et 76% paieront plus pour un hôtel avec de meilleurs avis(14)

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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Permettre au visiteur de vous faire confiance
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Permettre au visiteur de vous faire confiance
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Permettre au visiteur de vous faire confiance
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Permettre au visiteur de vous faire confiance
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Permettre au visiteur de vous faire confiance
« Social proof »
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Transformer l’essai …

… en renforçant 
votre crédibilité

… en permettant 
l’action

… en optimisant le 
processus d’achat
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Call-To-Action : un levier pour transformer votre site web en plateforme 
d’engagement ! Pour tous les business...

Donner au visiteur l’opportunité de transformer



… y compris pour l’hôtellerie !

Donner au visiteur l’opportunité de transformer



Des Call-To-Action pour :

✓ Souscrire à un service / le sign-up

✓ Partager à un ami

✓ Réserver / acheter

✓ S’inscrire à un événement

✓ Discuter

✓ Souscrire à une newsletter

Donner au visiteur l’opportunité de transformer
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Transformer l’essai …

… en renforçant 
votre crédibilité

… en permettant 
l’action

… en optimisant le 
processus d’achat
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Près de 70% des clients souhaitant effectuer un achat en ligne abandonnent 
leur panier en cours de route(15)

Transparence, accompagnement et simplicité

Favoriser l’acte de transformation

Remboursement de la différence !

Mention https, icône cadenas …

Barre de progression au cours de l’achat

Se connecter avec son compte Facebook

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport
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Une plateforme web doit 
FIDÉLISER LE CLIENT



Fidéliser le client

Apprendre à le 
connaître

L’inviter à 
revenir

Faire de lui un  
ambassadeur
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Fidéliser le client

Apprendre à le 
connaître

L’inviter à 
revenir

Faire de lui un  
ambassadeur
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Pour avoir une expérience plus personnalisée :

• 79% des voyageurs sont prêts à partager leurs 
préférences en termes de chambre(16)

• 55% des voyageurs sont prêts à partager leurs 
coordonnées(16)

Collecter et exploiter au maximum les données

Retrouvez toutes nos sources en page 65 de ce rapport



Collecter et exploiter au maximum les données

Via des formulaires, questionnaires de connaissance client, pop-ups intelligentes … 

La donnée comme  premier pilier de votre outil de fidélisation ! 
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L’importance du compte client…

… pour :
✓ Octroyer un statut particulier

✓ Améliorer l’expérience post achat

✓ Susciter un sentiment d’appartenance

Sézane – Marque de prêt-à-porter 
féminin 100% en ligne

57



Fidéliser le client

Apprendre à le
connaitre

Faire de lui un  
ambassadeur

L’inviter à 
revenir
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Du ciblage direct via sa boîte mail …

Jouer sur la personnalisation
et l’émotion

Usage du prénom dans vos emails 
ou vos push notifications, contenu pertinent

Mettre en place des opérations de fidélisation
(pas réservé qu’aux grands groupes !)

« Cumulez 10 nuits, recevez-en 1 gratuite » /
Booking Genius
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… au ciblage indirect via les réseaux sociaux

Utiliser tous les canaux digitaux …

… pour être présents là où vos clients le sont !
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Fidéliser le client

Apprendre à le
connaitre

L’inviter à 
revenir

Faire de lui un  
ambassadeur
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Un double intérêt …

1. Fidéliser le client existant

2. Gagner de nouveaux clients

Hoteltonight

UberEats

Frichti
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Fidéliser le client

Mais pas que …

Apprendre à le
connaitre

L’inviter à 
revenir

Faire de lui un  
ambassadeur
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La fidélisation à une marque peut parfois 
précéder la transformation

Etre « follower » avant même d’être acheteur : l’opportunité des réseaux sociaux
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Présentation réalisée par :

Florian Savoyen - Digital Travel Trend Setter @ Hotelcloud

http://www.thehotelcloud.com/
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