L'épreuve vise à évaluer les capacités du candidat à :

- maîtriser les connaissances relatives à :

. la politique et/ou la stratégie de l'entreprise hôtelière ;

. l'analyse du marché hôtelier ;

. la connaissance du consommateur et son comportement ;

. l'ensemble des variables mercatiques, prises isolément ou intégrées au plan de marchéage ;

- mobiliser ses connaissances pour exploiter le ou les documents qui lui sont fournis ;

- illustrer ses connaissances par des exemples récents tirés de l'environnement professionnel hôtelier et touristique ;

- communiquer avec la commission d'interrogation.

Le déroulement de l'épreuve ponctuelle comporte les phases suivantes :

- remise au candidat d'un ou plusieurs documents d'actualité et/ou professionnels correspondant au thème d'étude proposé, accompagné de questions d'élargissement et/ou d'approfondissement ;

- exposé sur le thème d'étude (15 minutes maximum) ;

- interrogation.

SUJET n° 8

Thème : La commercialisation d’hôtels indépendants 

via une chaîne volontaire.

À l'aide de vos connaissances théoriques et pratiques, de votre culture mercatique, de vos acquis professionnels et de la documentation jointe, il vous est demandé de présenter un exposé structuré répondant aux travaux à faire ci-dessous. Votre exposé les traitera dans l’ordre qui vous convient. Les explications de vocabulaire seront, dans la mesure du possible, intégrées à votre exposé.

· Exploitez le document fourni en annexe et présentez-le de façon structurée dans le cadre du thème proposé.

· Exposez les différentes utilisations qu’un hôtelier ou un restaurateur peut faire d’Internet dans le domaine mercatique.

Quelles en sont les principales limites ?
· Expliquez et illustrez les termes et/ou expressions suivants :

·  circuit de distribution,

·  commerce en ligne,

·  prospection.
ANNEXE SUJET n° 8

Thème : La commercialisation d’hôtels indépendants via une chaîne volontaire
Commercialisation dynamique pour indépendants

Source : Industrie hôtelière – juillet 2005

De la commercialisation dynamique à la chaîne volontaire, Exclusive Hôtels est devenu, en dix ans, un bel outil « marketing et vente » pour les hôteliers adhérents (une centaine surtout en région parisienne). L’explication en est sa structure vente très étoffée et très active.

Charles Bourdin estime que la chaîne volontaire Exclusive Hôtels est bâtie comme une véritable machine de guerre commerciale, douée d’une réactivité étonnante. C’est pour cette raison qu’il a voulu y entrer et en prendre la tête. Le fondateur, François Delort, commercial de formation, a su investir tous les créneaux de marché aux moyens de commerçants dynamiques, mais aussi a eu l’intelligence d’investir dans la technologie, ce qui lui a permis d’avoir un intranet de 5 000 sociétés, 350 agents de voyage et, de disposer en temps réel de la disponibilité de tous les hôtels affiliés. Sans compter la capacité de réserver et de payer en ligne en évitant à l’affilié les risques liés au paiement en ligne.

Machine de guerre commerciale

Une telle puissance de feu (50 personnes dont 35 commerciaux) permet à Charles Bourdin d’escompter augmenter le nombre d’affiliés, actuellement de 200, en s’étendant à la province et à l’étranger. « Nous sommes présents sur tous les salons en Europe et nos commerciaux vont démarcher les entreprises qui peuvent devenir clientes une à une. Nous ne nous contentons pas de guide, aussi bien soit-il, et d’une action de notoriété. C’est la vente qui décroche les clients. »

Les forces commerciales sont structurées par secteurs d’entreprises différents, agences de voyage, tour opérateurs… Selon les types de clientèles, tel ou tel type d’hôtel est sollicité.

Bien sûr, Exclusive Hôtels se met aussi sur le réseau GDS, réseau mondial d’agents de voyage, mais ne s’y limite pas, car toutes les autres chaînes s’y mettent. « En France, les indépendants sont trop souvent seuls face à leur commercialisation et ils n’ont pas les moyens d’avoir accès aux meilleures sources de clientèles. » Mais pour avoir travaillé à la direction d’hôtels indépendants, Charles Bourdin est sensible à la souplesse de l’affiliation : chez Exclusive Hôtels, il n’y a pas de branding lourd afin que chaque établissement garde son cachet. Liberté des produits d’accueil et de la papeterie.

Charles Bourdin a lancé, avec succès, Exclusive Hôtels sur le marché du séminaire, avec un guide et un site Internet dédié. Ce qui a séduit des hôtels de province dans un environnement naturel dont la fréquentation est saisonnière.

Le plein a été fait sur Paris mais Charles Bourdin attend un fort développement sur les grandes métropoles françaises.

Le droit d’entrée à Paris pour un trois étoiles est de 3 500 euros et une cotisation mensuelle de 1 200 euros, pour 2 200 euros et 800 euros en province. « Les mensualités doivent être comparées au coût d’un commercial à temps plein, qui n’aura d’ailleurs pas les moyens et de la puissance d’impact de nos outils. L’hôtelier s’y retrouve très rapidement. »

Georges Golan
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