
De l’or blanc… …aux clients en or !



Val Thorens : carte d’identité

_Création 1971

_26 000 Lits touristiques

_2 Millions nuitées

_30% clients FR

_70% clients Etrangers

_80% de remplissage / hiver



L’innovation à travers une stratégie de marketing intégré

À Val Thorens, nous sommes convaincus que la station de montagne de demain sera celle 

qui saura élever son niveau d’excellence & qui saura créer et partager des liens uniques 

et vivants entre ses clients, ses habitants et son environnement.

VISION

21

• Intégrer les data au cœur de 

la stratégie marketing et 

commerciale

• Objectif : Efficacité

• Designer des expériences 

spécifiques à la marque 

et singulariser sa relation

• Objectif : Préférence

RATIONNEL EMOTIONNEL



Pourquoi innover quand tout va bien ?

« La meilleure façon d’anticiper l’avenir est de le créer »



METTRE LES CLIENTS AU CŒUR DE 

NOTRE MARQUE

&

METTRE NOTRE MARQUE AU CENTRE DE 

LEUR COEUR



La marque comme outil de développement stratégique

CRM
Expérience 

Client 

(CEM)
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L’Expérience client : la stratégie en action

Enquêtes 
Qualitatives

Définition 
des 

personae

Audit du 
parcours 

client

Actions 
Correctives 

Formations 
sur mesure

Mise en 
œuvre des 

expériences



Résultats et perspectives



Une connaissance client plus fine



Des chiffres d’affaires par segments

PART DES FOYERS

ADDICTS +
FIDELES 29 %

13 %

44 %

15 %

PART DU CA

4 %

4 %

31 %

9 %

OCCAS.

ONE TIMERS

NOUVEAUX

/ 5 ans



L’arbre de fidélité



De l’or blanc aux clients en or…

CRM

VALEUR CLIENT
+ 474€ / foyer

TAUX 

DE RETOUR 
X2,8 soit + 17 pts

d’une saison à l’autre

CONSOMMATION
X 2,9

CAPACITE 

A MAITRISER

LE CA
+ 79% du CA traqué 

sur les foyers animés



Quel ROI pour cette démarche ?
_Investissement : 250 000 €

_Salaires : 250 000 €

_Fonctionnement : 250 000 €

_CA supplémentaire / 5 ans     

= 41 000 000 €

Ratio : X55 



Merci,

« Ensemble, nous pouvons bouger 

les montagnes ! »


