
Que faut-il penser et faire 

à propos des offres promotionnelles 

à prix cassés ? 

SavignacBizz  

Paris, le 19 mai 2011 

Internet, un nouvel enjeu de communication pour le secteur CHR 



Aujourd’hui, tout a changé 

et n’aura de cesse de changer 

• Tarifs très fluctuants 

• Variations de prix presque sans limites dépendant des 
sources (très complexe en hôtellerie) 

• Tout se passe en ligne 

• Clients « chasseurs de primes »  

• Surenchère dans les promos 

• Offres et bons plans de proximité via smartphones 

• Sites spécialisés en méga promotions, achats 
groupés  
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Achats groupés, one-day-deals 

• Groupon (group + coupon)  
– Création en 2008  

– La plus forte croissance sur Internet 

– 50 millions d’utilisateurs (déclarés) 

– CA de 500 millions de dollars  

– Valorisation : 25 milliards de dollars !  

– Croissance externe : City Deal, Crowdmass… 

– 6è site d'e-commerce le plus visité en France avec 7,5 millions de visiteurs 
uniques par mois (Médiamétrie/NetRatings) 

• Mais 
– Ventes en baisse de 13% (1er T 2011) 

– Bad buzz (USA, UK, Belgique, France…)  

– De 8 procès en 2010 à 7 rien qu’en mars 2011 
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CHR / Groupon, des modèles 

économiques incompatibles 

• CHR  

– Un établissement, un compte d’exploitation  

– Charges variables importantes 

– Pérennisation du Revenu plus que du CA 

– Recherche régulière de clients additionnels 

• Groupon 

– Système applicable aux commerces dont les charges 
ne sont pas proportionnelles au volume d’activité 

– Commission : 50% du prix de vente promotionnel 

– Recherche de gros volumes en « un coup » 
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A -50% 

la marge de manœuvre est faible  
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Charges 
variables 

Charges 
fixes 

Tx Occupation 

CA restaurateur : 7,50€ 

RBE 

0 

CA Groupon : 7,50€ 

100% des clients 
au PV à -50% : 15€ 

100% des clients 
au PV habituel : 30€ 

La promo ne laissera du Revenu 
que si  un faible % de clients 

profite de la réduction 

Total des charges 



De + en + de vecteurs de méga deals 

à -50% minimum 

• LaFourchette  

Des promotions à -50% (mais aussi des restaurants proposant 

des offres plus « light » et d’autre, aucune promotion) 

• Facebook Deals  

• Living Social  

• Google Offers  

• 56 sites de promotions groupées  

• 30 sites agrégateurs de promotions groupées 

• Des sites de revente des coupons  

• … 

19/05/11 www.service-attitude.com pour SavignacBizz 8 



19/05/11 www.service-attitude.com pour SavignacBizz 9 



19/05/11 www.service-attitude.com pour SavignacBizz 10 

1 

2 

3 
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- 28%  

- 93% !!! 
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Les méga deals  

un poison violent pour l’image 

• Image d’un établissement  

– Qui ne peut attirer qu’avec des prix cassés et rien 
d’autre  

– Qui risque de rogner sur la prestation de service 
et/ou la qualité  

– Que les clients méprisent (« on l’a bien eu ! »)  
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Les méga deals  

un bon remède contre la fidélisation 

• Eric, restaurateur à Saint Laurent-du-Var  

– « J'ai vendu pour 19€ un repas qui en valait 55€. 

Et sur 1 060 clients, un seul est revenu... Je ne 

recommencerai pas » 

• Une clientèle motivée par le seul rabais, qui 
saute d’un deal à l’autre 

– Pourquoi revenir ici pour payer le prix fort ?  

– Il y a un autre restau à côté qui fait -50%  

– Et dire qu’il y a des idiots qui payent plein pot ! 
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Alors, que faire ? 

• Pour le consommateur, obtenir « un avantage 
prix » est devenu une tendance 

– Le commerçant ne doit pas être promo-rigide  

• Pour le commerçant, dégrader les revenus de 
l’établissement est suicidaire  

– Tous les clients n’exigent pas -50%  
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Vive la stratégie du 

 Yield management et du Marketing 2.0 !  

• Adaptée à l’établissement  

• Programmée (planning, alternatives…)  

• Pour palier au déficit de fréquentation  

– Gain de nouveaux clients  

– Fidélisation des clients actuels 

• Avec des offres  

– Attractives  

– Maîtrisées  

– Procurant des ventes additionnelles et non en bloc  

• Utilisant les ressources du web  

 19/05/11 www.service-attitude.com pour SavignacBizz 17 



19/05/11 www.service-attitude.com pour SavignacBizz 18 



19/05/11 www.service-attitude.com pour SavignacBizz 19 

« Une entrée pour deux 
au choix  offerte» 

Réservation directe 

Mot de passe 
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Des dizaines d’offres possibles : 
1ère visite, week part, fréquence de visite, groupes, etc.  



Et les ressources de l’établissement 

• Site Internet  

• Blog  

• Newsletter (fichier client) 

• SMS  
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A vous de jouer ! 

• C’est à l’hôtelier / au restaurateur et à lui seul 

– De décider de sa stratégie marketing   

– De fixer ses prix et promotions 

– De développer sa communication 

– De faire preuve de bon sens 

• Pas à des prestataires  

– Qui se rémunèrent sur la promotion 

– Qui imposent leur propre stratégie  

– Qui ne connaissent pas le secteur des CHR  
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Conclusion : souplesse dans les prix, oui 
Prix cassés, non 
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MEGA DEALS   

I  
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Ce qu’il faut retenir 

• Commencez par définir votre stratégie, votre message, … 

• Consacrez au web du temps et du budget … 0% est devenu impossible 

• Utilisez / Optimisez tout ce qui est gratuit et « facile » : Google Maps, Facebook … 

• Rationnalisez tout ce que vous faites : site, appli, Facebook, newsletter … 

• Ce que vous faites, faites-le à 100%  

• Elaborez des offres/promos attirantes et maîtrisées 

• Réfléchissez en termes de ROI  

• Appuyez vous sur des pros cohérents avec votre stratégie 

• Sachez dire OUI  et NON   

• Faites de toutes vos actions un ensemble homogène et sans faille  

• Créez votre Google Alert  



Merci de votre attention 
Merci au Club Savignac 
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Thierry Poupard 

Site / blog www.service-attitude.com 

Page Facebook, Twitter, Viadeo, Linkedin  

Membre de Restaurants Sans Frontières 

Service Attitude  


