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Nous avons le tourisme dans la peau .
Nous pensons que pour accompagner les professionnels du tourisme, 


il est nécessaire de faire partie intégrante du milieu.  
Nous ne conseillons uniquement ce que nous connaissons.

L’agence de communication 
pour les destinations et pros 

du tourisme

L’école de formation au 
Travel Marketing

Le réseau de sites web 

pour commercialiser 

hébergements et activités

Le réseau de gites 
d’expériences touristiques
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LES AFFILIÉS



Nous avons accompagné plus de 130 marques 
touristiques accompagnées depuis 2015 :


44



De quoi allons-nous parler aujourd’hui ?



Un seul objectif final à ces échanges 

développer votre business grâce au digital.

🌱  🌳



La logique de parcours client
01.



Voici le parcours client d’un touriste



En réalité, il n’y a que 2 types de personnes sur Internet



Il y a ceux qui cherchent Il y a ceux qui flânent



Il y a ceux qui cherchent Il y a ceux qui flânent



Il y a ceux qui cherchent Il y a ceux qui flânent

Il « suffit » de répondre à leur recherche Il est nécessaire de faire monter le 
désir avant de déclencher l’envie

🔥 ❄



Un parcours client complexe et multiple 

Notoriété

Intention

Vente

Sur place

Fidélisation

Non intentionnistes

Le voyageur ne vous connait pas, il n’a pas 
forcément une intention de voyage, ou 

d’intention précise.


Il s’agit alors d’éveiller sa curiosité pour le 
sensibiliser à vos produits. 

Intentionnistes
Le voyageur a une intention de voyage et 
connait brièvement (ou non) votre produit.


Il s’agit de capter son intention de voyage 
en suscitant son attention et en faisant 
monter le désir. 

Le voyageur considère votre produit. Il s’agit 
de faciliter la conversion, et de conserver le 
bon lien jusqu’à la vente.

Le client a consommé , il s’agit de le réactiver 
progressivement afin de le fidéliser ou les 

rendre prescripteurs 

Le prospect est client. L’objectif est 
désormais de l’accueillir et d’enrichir son 

expérience.

Client



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Un parcours client complexe et multiple 



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

• Les réseaux sociaux sont le lieu privilégié de la non intention, du divertissement

• L’intention démarre toujours ou presque, pas des recherches sur Google

• Le touriste réalise entre 1 et 40 recherches sur Google pour préparer et réserver son séjour

• 64% des internautes naviguent uniquement sur 2 sites lors de la phase de réservation

Un parcours client complexe et multiple 

🔥 Votre site



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Un parcours client complexe et multiple 

🔥 Votre site



Les enseignements à cette étape

👑  

Hotel Marmande


3600 recherches par mois


👑  

Rando 47


1000 recherches par mois


👑  

Chateau duras


2 900 recherches par mois


👑  

Week end Sud Ouest


140 recherches par mois


👑  

Rando VTT duras


30 recherches par mois


🥇 Commencez par répondre à ceux qui cherchent à consommer



Le marketing, c’est l’art de transformer un produit en offre



Le marketing, c’est l’art de transformer un produit en offre



L’expérience, c’est l’art de transformer le produit en émotion



Le marketing n’est pas suffisant pour passer de la raison à l’émotion

🧠  Si je raisonne avec mon cerveau :


• Je vais étudier les prix

• Je vais comparer les équipements

• Je vais étudier les avis

• Je vais davantage réfléchir



Le marketing n’est pas suffisant pour passer de la raison à l’émotion

🧠  Si je raisonne avec mon cerveau :


• Je vais étudier les prix

• Je vais comparer les équipements

• Je vais étudier les avis

• Je vais davantage réfléchir

😍  Si je laisse mes émotions parler : 

• Le prix sera secondaire

• Je vais me laisser séduire par les avis 

• Je vais concentrer mon attention sur un détail

• Je vais fonctionner au coup de coeur

• Je vais avoir envie de partager mon expérience



Identité VS personnalité
02.



24

Je suis une chambre d’hôte
Mon identité
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Ma personnalité

La chaleur, les retrouvailles, l’épicurisme 
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Je suis une chambre d’hôte
Mon identité
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Ma personnalité

Les bons plats, le romantisme, la liberté
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Je suis un château
Mon identité
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Ma personnalité

La curiosité, le passé au présent, un lieu d’attraction
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Je suis un château
Mon identité
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Ma personnalité

L’esprit médiéval, la reconstruction, le rêve d’enfant 
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Bisca Grands Lacs
Mon identité
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Ma personnalité

Joyeuse, naturelle, simple
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Les Landes
Mon identité
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Ma personnalité

L’esthétisme, la poésie, la contemplation
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Lot et Garonne
Mon identité
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Ma personnalité

La générosité, l’accent chantant, la joie 

Encore et encore







Les tendances émergeantes
03.



4 grandes tendances de séjours

🥾  


La micro aventure

Une aventure en plein air de courte durée 
et réalisable par des « personnes normales 
ayant une vie réelle ».




4 grandes tendances de séjours

🛌  


Le Staycation

Les « vacances à la maison », c’est à dire 
profiter d’un hébergement ou d’une 
activité à quelques kilomètres de chez soi.




4 grandes tendances de séjours

🛌 🍹  


Le weekend expérience

Partir 1 ou 2 nuits dans un beau lieu avec 
une activité comprise dans le séjour.




4 grandes tendances de séjours

🛌  🌱 


L’écotourisme

Valorisation d’une démarche éco-
responsable auprès d’une clientèle sensible 
à ces questions.




Finalement, quelles tendances 

sont les plus recherchées par les internautes ?

🥾  La micro aventure

Données Google Trend - Janvier 2023
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🛌  Les vacances à la maison



Finalement, quelles tendances 

sont les plus recherchées par les internautes ?

🥾  La micro aventure

Données Google Trend - Janvier 2023

🛌  Les vacances à la maison 🌱  L’écotourisme



Finalement, quelles tendances 

sont les plus recherchées par les internautes ?

🥾  La micro aventure

Données Google Trend - Janvier 2023

🛌  Les vacances à la maison 🌱  L’écotourisme 🍹  Weekend tout compris



Finalement, quelles tendances 

sont les plus recherchées par les internautes ?

🥾  La micro aventure

🛌  Les vacances à la maison

🛌 🍹  Le weekend tout compris

🛌  🌱 Le week-end eco-responsable



Autres tendances « de forme »

🥾  Vacances nostalgiques

🛌  Les séries

🛌 🍹  Hors des sentiers battus

🛌  🌱 Do it yourself

🥾  Retrouvailles familiales 



L’expérience touristique
Comprendre ce qu’elle signifie

Une expérience de fond

• ✅   Compléter / packager un produit 
« sec » (Offre pour 2 nuits avec spa et 
champagne)


• ✅  Ajouter des services complémentaires à 
votre offre (conciergerie, ménage, vélo)


• ✅  Modifier votre produit pour qu’il 
corresponde à l’expérience (décoration, 
commercialisation)


Une expérience de forme

• ✅   Travailler sur le storytelling pour 
apporter du corps à un produit « sec » 


• ✅  La façon de présenter l’offre (le titre)


• ✅  La description du produit


• ✅  La mise en scène (les visuels, vidéo)


• ✅  La communication (réseaux sociaux, 
newsletters, site web)




Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Page produit « sec »



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Création de produits « expérientiels »

ou 130 € par personne ?105 € par nuit



L’expérience touristique
Une façon de vendre plus cher

Exemple pour 100 nuits

• ✅   10 500 € si 105 € 


• ✅   10 500 € si 105 € 


0

3750

7500

11250

15000

100% produit sec 90% / 10% 80% / 20% 70% / 30%

14 250,00 €

13 000,00 €

11 750,00 €

10 500,00 €

Chiffre d'affaires

+ 35% de chiffre d’affaires à remplissage constant



La preuve par l’exemple ?
04.
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Maison de l’Omignon

Augmenter ses ventes en direct grâce à l’expérience touristique
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Maison de l’Omignon

Augmenter ses ventes en direct grâce aux contenus

+6% du chiffre 
d’affaires de 2019

2 mois de 
fermeture

De 33 à 48% des ventes 
en ligne directes 
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Maison de l’Omignon

Augmenter ses ventes en direct grâce aux contenus

Forte évolution du trafic sur le site depuis la mise en place de la stratégie de contenus



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Travail sur le storytelling de marque
Exemple « Maison de l’Omignon »

Travail sur la personnalité de marque et mises en scènes



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Rédaction de contenus pour le référencement naturel
Exemple « Maison de l’Omignon »

Des contenus très en amont de la phase d’inspiration … … et certains qui attirent l’attention d’internautes en cours de considération 



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Présence et personnalité de marque sur les réseaux sociaux
Exemple « Maison de l’Omignon »

Une présence pour valoriser les piliers et la personnalité de la marque

- Esprit de famille

- La passion de transmettre

- La simplicité dans l’élégance



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Collecter le contact de l’internaute
Exemple « Maison de l’Omignon »

Collecter le contact pour accompagner l’internaute en phase de considération



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Envoi régulier de newsletters
Exemple « Maison de l’Omignon »

Accueillir les nouveaux inscrits à la newsletter



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Envoi régulier de newsletters
Exemple « Maison de l’Omignon »

La newsletter « commerciale » La newsletter « relationnelle »

https://mailchi.mp/8d2cd39b9b11/derniers-jours-avant-nol?e=%5BUNIQID%5D
https://mailchi.mp/67fb589d4828/recette-de-tourte-bien-dchez-nous?e=%5BUNIQID%5D


Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Une histoire racontée au fil de l’eau
Exemple « Maison de l’Omignon »

Un storytelling complet (histoire des lieux, ancrage dans le temps, valeurs, équipe, etc.)



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Une histoire racontée au fil de l’eau
Exemple « Maison de l’Omignon »

Un storytelling complet (histoire des lieux, ancrage dans le temps, valeurs, équipe, etc.)

- Equipe

- Services

- Situation géographique

- Tourisme de proximité 

- Partenaires



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Accompagner l’internaute en phase de vente
Exemple « Maison de l’Omignon »

Recibler l’internaute avec des publicités sur les réseaux sociaux



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Référencement naturel des pages « produits »
Exemple « Maison de l’Omignon »



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Création de produits « expérientiels »
Exemple « Maison de l’Omignon »

ou 130 € par personne ?105 € par nuit



Notoriété / Sensibilisation Intention / Considération Vente / Décision

Storytelling commercial efficace
Exemple « Maison de l’Omignon »

Importance du visuel, description projective, valorisation de l’ADN de marque, réservation en ligne



Accueillir le client
Exemple « Maison de l’Omignon »

Client Fidèle / Prescripteur



Remercier le client
Exemple « Maison de l’Omignon »

Client Fidèle / Prescripteur



Merci !
hello@les-conteurs.com


