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En quelques mots

Camping 4* - 200 emplacements - 51 locatifs (dont 27 en gestion propre) -
3500 familles, 70.000 nuitées/an, 80% d’étrangers (NL, GB, D, B…)

Saint Léon sur Vézère, un des plus beaux villages de France

Un premier site Internet en 1995...et près de 87.000 visites et 475.000 pages 
vues  pour la dernière version sur l’année 2009

Passage progressif des mailings papier au mailing électronique pour l’envoi 
des tarifs aux clients fidèles et pour l’envoi des voeux. Depuis 3 ans, les 
seules éditions papier qui subsistent sont utilisées pour les clients sans mail

+/- 1000 dossiers de réservation par an dont 85% sur le net et surtout, 400 en 
conquète pure (réservations directes sur le net sans contact préalable)



Pourquoi une newsletter ?

30-40% de clients fidèles et 20-25% de clients qui viennent via le bouche à
oreille

• D’où

• La nécessité de garder le contact avec eux dans une optique de 
fidélisation

• Tout en proposant une possibilité de contact “push” aux prospects 
qui arrivent sur le site internet et qui sont intéressés par ses 
prestations

• Le meilleur outil à notre disposition était la newsletter (graphisme, 
coût, mesure...)



Les choix éditoriaux

De vrais articles (contenu) rédigés par un rédacteur professionnel ;

Pas de renvoi vers le site avec “En savoir +”, la totalité des articles sont dans la 
lettre même si bien entendu le lien vers le site est également inclus dans celle

Des offres promotionnelles afin d’optimiser le taux de remplissage du camping ;

Une traduction professionnelle en 3 langues (Anglais, Allemand, Néerlandais) ;

La création de la lettre au format html par une agence de communication ;

Tout cela prend 6 semaines sans le routage, ce qui explique en partie le faible 
nombre d’envois.



Le choix de l’externalisation pour le routage

Au début de l’expérience, 2 newsletters “faites maison” ont été envoyées. Mais

Manque de savoir faire technique pour la gestion des adresses, 

Chronophage : 1 semaine de travail pour la gestion des envois, des retours, 
désabonnements....

Spam, 

Risque de voir nos adresses mails blacklistées...

La solution externe s’est imposée d’elle même du fait de son efficacité et de son 
faible coût (DoList)



Exemple : création wysiwig ou code html



Exemples...



Les avantages de la solution externe

Gain de temps

Envois et réceptions sécurisés

Gestion des listes rouges, des changements de nom des FAI, des erreurs de 
saisies de mails (ex oublie du @)

Statistiques détaillées

Possibilité de segmenter les clients par centre d’intérêt et de garder en 
mémoire l’historique du client



La gestion des news - stats



La gestion des news : la base client



La gestion des news : la segmentation



moins marqué



Les résultats

De bons taux d’ouverture même si la tendance est à la baisse

Une bonne opération marketing de fidélisation

Un retour sur investissement certain :

• coût d’une newsletter est d’environ 900 euros ;

• chaque envoi génère entre 5 et 10 réservations (vraiment mesurées) ce 
qui rend l’opération bénéficiaire, mais ce n’est pas obligatoirement le but 
recherché…dans un premier temps



Après 3 années d’utilisation

Du fait de  :

• La tendance à la baisse des ouvertures (env 25%)

• Le temps de préparation très long (6 semaines) qui ne permet pas 
d’atteindre l’objectif de 4 envois par an

Le Paradis va changer de politique éditoriale :

• Des messages plus courts

• Des messages plus fréquents sous la forme d’infos-flash


