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Pensez à la planète ! 
Si vous souhaitez imprimer ce document, faites-le en noir & blanc ;) 26/04/2023

Comment optimiser l’attractivité 

de votre territoire grâce à une 

meilleure expérience client ?

Conférence Digital Montagne 2023
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Pour 64% des individus, un 
programme de fidélisation 

attractif augmente la confiance 

59% des acheteurs attendent d’un 
lieu physique une meilleure 

expérience qu’en ligne 

36% des visiteurs attendent une 
expérience personnalisée en 

lieu physique

54% des internautes consultent 
via leur mobile des informations 

sur un lieu touristique

En préambule… 
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Données 
comportementales

Données
relationnelles

Données
socio-

démographiques

Données
transactionnelles

#1 Tout commence avec la Data
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Le « multi-tables » : misez sur la puissance de toutes vos 
données

Le « Multi-tables » c’est quoi ?

■ Toutes vos données utiles centralisées sur une même plateforme

■ grâce à un modèle de données multi-dimensions vous pouvez importer et stocker de nouvelles données de 

contacts complémentaires dans un modèle de données fixe (1,3,4 ou 5 tables).

Quels bénéfices ?

■ Permet d’accueillir d’autres dimensions de données, en plus de la table « contacts ». 

■ Faire des ciblages qui tiennent compte de ces données complémentaires rattachées aux contacts

■ Des données exploitables dans le moteur de ciblage à l’aide des critères de segmentation dédiés

■ Pour adresser et personnaliser finement vos campagnes emails

Bon à savoir 

■ Le modèle de données dans le secteur tourisme peut être très riche car on y collecte des données provenant 

de nombreuses sources (offline et online).

■ En collectant toutes les interactions du parcours client, vous augmentez davantage votre connaissance 

client et votre ROI grâce à de meilleurs ciblages. 
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Les différentes tables possibles 

ContactsEnvois

Ouvertures

ClicsC
o
m

p
o
rt

e
m

e
n
ta

l

Données personnalisées

Commandes

Lignes de commande

Produits

Entités Commerciales
Socio-professionnels

Intérêts

Abonnements
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Cas concret : le projet d’Isère Attractivité

Les enjeux

▪ Accroitre la performance économique des acteurs du tourisme de l’Isère grâce à 

la mise en place d'une plateforme de commercialisation de courts séjours : 

evasion.ishere.fr

▪ Améliorer son attractivité auprès de sa cible B2C 

▪ Créer du lien avec sa cible B2B, les professionnels du tourisme de la région et les 

accompagner davantage sur leur territoire

Les objectifs

▪ B2C : Accompagner de façon optimale le parcours d’achat et de réservation d’un 

court-séjour sur le site evasion.ishere.fr

▪ Collecter des données auprès des hébergeurs du territoire sur les courts séjours qui 

ne transitent pas via le site evasion.ishere.fr (réservations en direct et annulation).

▪ Collecter les témoignages des clients après séjour et les valoriser sur le site de 

réservation https://evasion.ishere.fr/

https://evasion.ishere.fr/
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Les résultats du projet d’Isère Attractivité

▪ Des échanges optimisés entre Isère 
attractivité et les socio-professionnels du 
territoire grâce à la mise en commun, 
de façon sécurisée, des données 
B2C et B2B centralisées via le site de 
réservation de courts séjours 
evasion.ishere.fr

▪ Une plus forte valorisation des offres 
des professionnels auprès des futurs 
visiteurs.

▪ Un gain important en visibilité de 
performances et en maîtrise des 
informations pour les socio-
professionnels du territoire.

Données clientes unifiées
= expérience visiteur optimisée

▪ Jusqu’à 75% de taux d’ouverture 
des campagnes de trigger marketing 
de demande d'avis post séjour.

▪ Jusqu’à 45% de taux de réactivité 
sur ces messages e-mails.

▪ Plus de 80 avis collectés après 
séjour et publiés automatiquement 
sur le site de réservation 
evasion.ishere.fr depuis le lancement 
des campagnes. 

Une satisfaction client stimulée 
par le Marketing automation

https://evasion.ishere.fr/
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■ Préparer l’utilisateur et être 

clair sur l’objet de la collecte 

■ Accompagner l’utilisateur et 

créer des étapes

■ Donner le maximum de 

lisibilité et une saisie plus 

ludique 

■ Minimiser la tâche grâce à 

une complétion facile 

■ Rassurer et fidéliser

L’art du formulaire : faire simple et clair

#2 Capter vos futurs visiteurs et enrichissez votre 
base de données
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Plusieurs types de pop-in 

existent

■ Scroll box (ou fenêtre déroulante)

■ Pop-in classique (overlay)

■ Smart bar (idéal sur mobile)

Vraiment efficace ? 

■ 7 clients sur 10 sont favorables à une 

expérience client plus personnalisée, 

les pop-ins intelligents y contribuent 

■ Le taux de conversion moyen des pop-

ups est de 3,09%

■ Les pop-ins n’augmentent pas le taux de 

rebond, sauf ceux déclenchés sur la 1ère

page ou difficiles à fermer

Capitaliser sur les pop-ins non intrusifs

* Marketing Insider Group 2017 ; SumoMe 2019

Pop in de captation / collecte
© Musée du Quai Branly Jacques Chirac

Pop in de captation / collecte
© Serre Chevalier
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Jouer avec le QR code ou le 

code-barres

■ Digitaliser vos contacts offline

■ Développer le Store-to-Web

■ Parler à certaines cibles

spécifiques (jeunes par exemple)

Exigences

■ Préparation des codes 

personnalisés en amont de 

l’intégration

■ Contraintes matériels et/ou logiciels

Niveau de difficulté 

Un QR code pas totalement barré
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Donner du 
sens

Partager 
des valeurs

Créer un 
lien fort

Émotionnel Pratique Informatif

#3 Avoir une stratégie de contenu claire et accessible
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Sélectionner ses contenus, adopter le bon angle 
d’écriture

Ce que comprend votre brief de contenu

■ L’idée principale de la communication 

■ L’objectif de votre communication

Enrichir le contenu avec les valeurs et l’émotion

■ Déterminez l’émotion que vous souhaitez susciter chez vos contacts 

■ Sélectionnez la valeur de votre entreprise qui correspondra au contenu

Adapter votre message aux différents canaux

■ Gardez le même angle d’écriture en vous adaptant aux spécificités du canal 

■ Ne pas oublier votre objectif jusqu’au call-to-action

60% des marketeurs éprouvent des difficultés à produire du contenu pertinent

* Content Marketing Institute 2021
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Des bénéfices concrets

■ Créer de l’émotion en renforçant l’effet de

réalité 

■ Booster l’attractivité du message

■ Enrichir le contenu

+20% du taux de clic sur la zone 

animée vs une version statique

Réseaux sociaux

Contenu des RS dans l’e-mail avec mise 
à jour automatiquement du contenu

Météo en temps réel
Images en temps réel
(utilisation des API)

Intégration du lieu le plus proche 
(basé sur le GeoTargeting).

Maps

Compte à rebours - Timer

Émotion & Expérience : le real time content
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L’exemple de Michelin avec la 

gamification

Une approche visuelle en mode 

infographie 

Un message ludique pour sensibiliser à 

l’ensemble de la communication

Des couleurs Green mises à l’honneur 

pour accentuer les démarches RSE de la 

marque

Émotion & Expérience : la gamification
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Que faire pour rendre les                     

e-mails accessibles à tous ?

Design 

Adapter ergonomie, polices, interlignage, 

colorimétrie et contrastes, taille des boutons et 

images

Contenus 

Hiérarchiser les contenus, privilégier textes et mots 

clairs quant aux actions proposées, des images avec 

alternatives textuelles, limiter visuels « 

dommageables » (trop denses, changements 

rapides…)

Technique 

Structurer le code HTML avec balises sémantiques, 

balises d’identification de la langue, attributs pour 

les lecteurs d’écran pour lecture des éléments 

essentiels.

L’accessibilité numérique : un enjeu à ne pas négliger

L’exemple de la 
Région Île-de-France
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Voir 
l’utilisation 
concrète de 

l’offre

Assimilation et 
rétentionFaire 

participer
l’utilisateur

Expérience 
pédagogique

Human Centric : 
créer l’expérience

Proposer un 
contenu ludique 

et interactif

#4 Déployer des programmes relationnels
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Les objectifs

■ Dynamiser le séjour des visiteurs pour améliorer 

la Gestion de la Relation Client (GRC)

■ Améliorer son Marketing relationnel pour stimuler 

le chiffre d’affaires de la destination

■ Développer la notoriété des activités touristiques 

en déployant des campagnes automatisées et

hyper-personnalisées

■ Donner la parole aux visiteurs et les fidéliser

Les résultats

■ + 3 200 contacts ont démontré leur intérêt pour 

partager leur expérience sur 1 an

■ 99,5% de taux d’aboutissement moyen & 40% 

de taux d’ouverture moyen

■ 20% de taux de réactivité moyen et jusqu’à 40% 

sur les messages automatisés

L’ADT Ardèche anime ses séjours clients

Scénario déployé en 3 
messages e-mails 
autour du séjour du 
visiteur



19

©
 D

o
list -

T
o
u
s d

ro
its ré

se
rv

é
s

Les objectifs

■ Transformer les visiteurs anonymes en contacts 

adressables dès leur 1ère connexion aux bornes du 

réseau Wi-Fi de la station

■ Augmenter le nombre d'inscrits à la newsletter

■ Susciter l'intérêt des nouveaux abonnés en 

valorisant les produits et/ou services de la station

■ Générer plus d’engagement sur les réseaux 

sociaux

■ Évaluer la satisfaction des clients post-séjour

Les résultats

■ Jusqu’à 50% de taux d’ouverture

■ Jusqu’à 30% de taux de réactivité

■ + fort taux d’engagement sur les réseaux sociaux

Serre Chevalier Vallée dynamise son cycle de vie client

Scénario « Welcome 
Pack » (ou e-mail de 
bienvenue)
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Les bonnes raisons

■ Engager la discussion et donner la parole 

■ Favoriser la génération de contenu par vos utilisateurs, vos équipes, vos partenaires

Les bénéfices

■ Mieux connaître son audience

■ Nourrir son site web et ses réseaux sociaux

de contenu original

■ Preuve de confiance pour les tiers

(pouvoir prescriptif)

■ Mettre en valeur ses clients existants,

augmenter l’effet de conversion

■ Créer une communauté, repérer des influenceurs

L’enquête, un moment pour collecter les avis clients

71% des consommateurs sont influencés par les avis clients

* Bazaarvoice
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Data visualisation : visualiser 

pour mieux piloter

■ Suivre des objectifs 

commerciaux

■ Analyser les performances 

de la société

■ Mesurer les résultats des 

actions marketing

■ Garder le contrôle en temps 

réel

C’est aussi...

■ Gain de temps

■ Fiabilité

■ Automatisation

#5 Analyser et optimiser toujours plus votre démarche 
relationnelle
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Merci pour votre participation ! 

Des questions ?
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Romain

Consultant Commercial

06 58 35 42 21 

r.cottier@dolist.com 

Antoine

Directeur Customer Department & 
Connectivité

06 50 18 98 29

a.carillo@dolist.com

mailto:r.cottier@dolist.com
mailto:a.carillo@dolist.com
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À propos de Dolist

Dolist est experte depuis 2000 en Data, E-mail & SMS Marketing. 

L’ensemble de nos solutions vise à optimiser les programmes de Marketing 

relationnel de nos clients et à créer des relations durables avec leurs publics.

Notre offre associe technologies Marketing (automation, omnicanal, e-mailing, 

SMS, dataviz…) et services de conseil et d’accompagnement 

multi-plateformes. 

Plus de 500 clients utilisent nos solutions pour faire vivre une meilleure 

expérience à leurs clients.

Informations et actualités : www.dolist.com

Bureaux

France : Bordeaux - Paris - Lyon - La Rochelle

Contactez-nous

Standard : +33 (0)5 57 26 25 70

E-mail : info@dolist.com
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http://www.dolist.com/
mailto:info@dolist.com
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