la checklist

ultime

pour que ton check-in soit

et qu'il soit la clé d’'un séjour
réussi &




Un Check-In ce n'est

juste remettre une
clé a ton client.

C'est aussi le momentideal pour :

Tol, qe et en

apprendre davantage sur lui,

Lui , avoir

POUr uUn Sejour reussi |

N\



Voila
gue tu dois te poser
pour savolr si ton

Check-in estreussi

Et pour que le séjour de ton client

le soit aussi | /W




1.

As-tu cree un premier contact
avec tonclient?

Oui ou Non

N\



Un premier contact
avec le client se fait par :

Leregard « «
Le sourire <=

Ft la voix §@-

(méme si tu es occupe)

Et tu peux méme sortir dela
réception pour |ui ouvrir la porte.

Ghoster son client = interdit




2.

As-tu souhaite la bienvenue ?

Oui ou Non

N\



Saluer, se presenter et

souhaiter la bienvenue,

permet de poser les bases pour
la suite.

1 - ¢ca he mange pas de pain,

2 - ca fait toujours du bien,

L

3-etcacreedulien! #

Va



3.

As-tu pose des questions ?

Oui ou Non

Va



Pour mieux connaitre

et dechiffrer les attentes
de ton client,

joue les detectives -
et pose lui des questions.

Ca s'appelle la curiosite
commerciale! @ >

Exemple :
comment a-t-il connu I'hotel ?

N\



4,

As-tu verifie les coordonnees
detonclient?

Oui ou Non

Va



Bien noter
(nom, préenom, numero de

telephone, adresse email et code
postal)

= c'estlaBASE

pour ta base de donnees si tu
veux le fidéliser, ¥4

= et capermetde le re capturer

Sl a eu la mauvaise idee de
réserver via un OTA. #)



.

As-tu bien verifie
lareservation avec le client ?

Oui ou Non

Va



Verifier les details dela

reservation

(hombre de nuits, de personnes,
la catégorie de chambre, etc.)

Ca permet :

1 - d'étre sur la méme longueur
d'onde que ton client, %

2 - de lerassurer, @

3 - et pour toi de checker si tout
estOK!



6.

As-tu explique a ton client
comment rejoindre sa chambre?

Oui ou Non



Luidonnerlacle,

clestbien! g

Lui expliquer comment
y arriver,

Alors, on donne le numeéro de sa
chambre discretement et toutes les
indications necessaires poury
arriver.

Et tu peux méme 'accompagner
jusgu'a fascenseur.

= Cafait toujours plaisir.

N\




/.

As-tupenséavendreles
services additionnels de I'hotel ?

Oui ou Non



Personne ne connait ton
hotel mieux que toi,

Clestlemomentde:

1 - presenter tes services ¥!

2 - et de montrer ce que
tu as dans le ventre !

Va



Pour toi,

c'est tout bénef, tu vas faire
plus d'osellle. «

-> ventes additionnelles, up selling
et cross selling, ca te parle ?

Et pour luli,

C'est peut-étre, LE TRUC qui
va faire briller son séjour !

N'oublie pas,
essayer, cest prendre le risque

dereussir. ¥ ,



8.

As-tumis enavant
tabelleregion?

Oui ou Non



Tuas toujoursréeve

d'etre influenceur ?

C'est le moment de devenir celui
de tabelleregion !

Une fois que ton client est bien
installg, il aura certainement envie de
déecouvrir les alentours de ton hotel.

1-tes codes promo ¢

2 - et tes bons tuyaux. -



tous ses points ?

Tonclient,

a tout ce qu'll faut pour un
séjour N
Bravoatoi

tu peux prétendre a f

du | @

N\



AXicncom

Cabinet de conseil et école de formation
spécialise en hoétellerie.




