Michal Ai Hotels

Dans le rapport complet de 13 pages, nous adaptons le modele a un hotel précis, a la ville, a I'offre et
aux signaux publics.
Ce teaser montre la méthode de travail sans prétendre prévoir un établissement que nous ne
connaissons pas encore.

Ceci est un teaser : 5 pages d’un rapport hotelier de 13 pages.
Nous montrons comment passer de signaux publics sur un hotel a des
décisions concernant le revenu, le travail de la réception et les raisons pour
lesquelles un client revient.

L’analyse complete de 13 pages n’embellit pas la description de 1’hétel. Elle montre ce qui peut
travailler plus fortement : forfait, réception, parking, service de jour, retour direct et modele
simple de mise en ceuvre.

Ce que nous montrons dans ce teaser
- Comment nous regardons un hotel comme un seul systeme de vente, et non comme une collection
de caractéristiques séparées.

- Comment nous sélectionnons les atouts qui peuvent réellement augmenter la valeur d’une
réservation.

- Comment nous construisons un modeéle économique a discuter avec le propriétaire, la direction et
la réception.

- Comment nous transformons les recommandations en décisions, tests et indicateurs.
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1. L’hotel comme un ensemble

Nous regardons 1’hotel comme un seul systéme, et non comme une liste de chambres et
d’équipements. Dans ce systeme, ce qui compte n’est pas seulement ce que 1’hotel posséde, mais
aussi I’endroit ou le client prend sa décision et ou ’on peut augmenter calmement la valeur du
séjour.

Importance commerciale

Si le client ne voit qu’une chambre, il compare surtout le prix. S’il voit une arrivée facile, un
parking, un petit-déjeuner, la possibilité de travailler, un service supplémentaire et une raison de
revenir, sa décision dépend moins du prix.

N

Direction : passer de la logique "nous vendons une chambre" a la logique "nous accompagnons le
client pendant son séjour". Dans cette deuxieme logique, I’hotel dispose de plus de moments de vente
et de plus de raisons de contact.

Couche Ce que voit le client Ce qu’il peut voir apres le changement

Arrivée Adresse et heure d’arrivée. Arrivée simple, parking et début clair du séjour.

Séjour Chambre et petit-déjeuner. Forfait, rythme de la journée, options et confort de
décision.

Apres le séjour Fin de la transaction. Raison de revenir, code direct ou service local.
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2. Des atouts traduits en business

Un atout hotelier prend de la valeur lorsqu'’il aide le client a prendre une décision, a payer un peu
plus, a acheter un service supplémentaire ou a revenir. C’est pourquoi ’analyse ne crée pas une
liste de points forts. Elle cherche les endroits qui peuvent vraiment rapporter.

Atout Signification pour le client Traduction business possible
Emplacement Moins d’incertitude avant l’arrivée. Meilleure efficacité du site et des campagnes directes.
Réception Contact avec une vraie personne. Upsell, forfaits, bons et raisons de reprendre contact.
Parking Moins de stress au moment du choix. Forfait direct, supplément inclus et conversation au
check-in.

Petit-déjeuner Début de journée rassurant. Forfait de séjour et hausse de la valeur de réservation.
Services annexes L’hotel fonctionne aussi au-dela de la Trafic local, entrées de jour et vente croisée.

nuitée.

La sélection la plus importante

Tous les atouts ne méritent pas le méme accent. Il vaut d’abord renforcer les éléments qui créent
rapidement du revenu ou du trafic a travers 1’hotel.

Conclusion pour le site web - un atout ne doit pas étre seulement une phrase descriptive. Il doit se
terminer par une décision. Réservez un forfait. Ajoutez un service. Arrivez plus facilement.
Revenez pour un bon. Demandez a la réception.
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3. Modele de trafic de retour

La direction la plus intéressante de ce teaser n’est pas une nouvelle promotion. C’est un modele
simple qui donne au client plus de raisons d’entrer en contact avec 1’hétel avant le séjour a la
réception, pendant la journée et apres le départ.

Levier Mécanisme Effet a mesurer

Parking dans un forfait Message simple : arrivez sans friction. Le colit est Part des forfaits directs, valeur de

direct inclus dans le prix de la chambre ou dans un réservation plus élevée, moins
supplément controlé. d’abandons.

Réception comme Le check-in ne termine pas la transaction. Il ouvre une Revenu additionnel par séjour, nombre de

point de vente conversation sur un supplément, un bon, un départ conversations de vente.

tardif ou un service local.

Entrée de jour Service pour les personnes de la ville. Sans nuitée. Avec = Trafic externe, ventes d’entrées de jour,
possibilité de conversion en bon, séjour week-end ou leads locaux.
offre entreprise.

Forfait de retour Apres le départ, le client recoit une raison simple de Retours, utilisation du code, réservations
revenir. Code direct, café, parking, bon ou mini-offre. directes.

Dans le rapport complet de 13 pages, nous adaptons le modele a un hotel précis, a la ville, a I’offre et aux
signaux publics. Ce teaser montre la méthode de travail sans prétendre prévoir un établissement que nous ne
connaissons pas encore.
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4. Ce que contient le rapport complet

Le rapport hoételier complet a 13 pages d’analyses, de recommandations et de pistes prétes pour la
discussion. Il est créé apres indication de I'hotel et de la ville. Ce n’est pas seulement un
document. Il doit aider a voir les décisions qui peuvent augmenter le revenu, le trafic a travers
I’hotel et le nombre de raisons pour lesquelles un client revient.

Ce que recoit 1’hotel A quoi cela sert Effet

Image globale de 1'hétel Organise l'offre, le langage, les atouts et les risques. Moins de chaos. Décision plus rapide
sur ce qu'il faut renforcer.

Sélection des atouts Sépare les éléments agréables de ceux qui peuvent Priorité plus claire pour le site, la
business vendre. réception et les forfaits.
Modele de revenu Relie forfaits, trafic de jour, réception et retour direct. =~ Sujet concret a mettre en ceuvre, tester
et mesurer.
Mise en ceuvre et KPI Transforme les recommandations en étapes, L’analyse se termine par un plan de
indicateurs et points de controle. discussion, pas par de 'inspiration.

La version complete comprend 13 pages : analyses, recommandations et modeles de mise en
ceuvre. Elle est créée pour un hotel indiqué, une ville et un contexte réel de vente.

Données de contact

Michal Ai Hotels

MichalAiHotels.pl
Reports@MichalAiHotels.pl
Support@MichalAiHotels.pl

NIP: 646 302 8860 | REGON: 544 368 902

Teaser pour publication. Il ne décrit pas un hoétel précis et ne révele pas les noms d’établissements
comparatifs.
Il montre le style, la structure et la logique du rapport complet de 13 pages.

Licence : droit 100% transférable d’utiliser le rapport dans 1’hotel et par 1’hotel qui 1’a acheté.
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