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Introduction

Les BRITANNIQUES* = Une attirance naturelle, pour les
Régions de I’Ouest, MAIS une clientele
1ére clientéle internationale fortement sollicitéee par la
du Grand Ouest concurrence (tant francaise

qu’étrangere)
En 2013, 2 463 000 nuitées en = Un contexte économique maussade
campings et 872 000 nuitées induisant une forte sensibilité au prix

hotelieres = Une trop grande familiarité/proximité ' .
de la destination, conjuguée a un
positionnement de la France de plus
en plus élitiste.

Soit 25 a 30 % des nuitées
internationales observées dans ces
3 régions

NECESSITE DE SE MOBILISER POUR S’AMELIORER, SE
DIFFERENCIER ET RECONQUERIR LES BRITANNIQUES




Méthodologie de I’étude

4 )

o Compréhension des
habitudes de la clientéle
britannique

» Analyse des données
disponibles

« Identification d’un panel de
professionnels recevant
beaucoup de touristes
britanniques

Phase 1 : Analyse

préalable

Phase 2 : Enquéte

aupreés des
hébergeurs

» Analyse des
caractéristiques du panel

« Analyse des mécanismes
commerciaux vecteurs de
performance via
» Une analyse de la
communication /
promotion extérieure d’un
panel de 100 hébergeurs

» Une enquéte
complementaire en face-a-

Introduction

J

« Synthése

« ldentification et
hiérarchisation des bonnes
pratiques en matiére de :

« distribution

e commercialisation
» promotion

e communication

e Rédaction d’un livret des

bonnes pratiques et
« success stories »

Phase 3 : Synthése

et identification des
bonnes pratiques

J




Introduction

Les moyens commerciaux les plus utilisés auprés de la clientéle britannique

Par les opérateurs... Par les hébergeurs...
1.Le site Internet dédié en anglais 1.Le site Internet dédié en anglais
2 .Les salons locaux professionnels 2 .L’optimisation du référencement en

3.’ optimisation du référencement anglais
en anglais 3.Les accords/partenariats avec les
tour-opérateurs/agences

4. La présence dans les guides
touristiques

4.La prospection commerciale

Les strategies commerciales des opérateurs rencontrés (chaines,
federations, enseignes...) et des hebergeurs se completent. Les
opérateurs mettent en ceuvre des actions de prospection directes et
participent a des salons locaux (tels que le WTM, Birmingham, ...), ce
que les hébergeurs prives ne peuvent faire seuls.




Introduction

Les moyens commerciaux jugés les plus efficaces

Internet et e-distribution
Partenariats avec les
0 tour-opérateurs / agences

Notoriété de I’enseighe

P (2

La presence Internet, les partenariats noués doivent s’inscrire dans une
strategie globale, dans la plupart des cas, multicanal. Cette stratégie
apparait comme un facteur incontournable des performances observées
aupres de notre panel.

En paralléle, le produit et le service, de redoutables armes commerciales
pour fidéliser et développer sa notoriété.
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= Les Britanniques recherchent :
- des hébergements de qualité et de charme

- "l’art de vivre a la francaise” : gastronomie
raffinée, authentique et conviviale a toutes les
tables

- la découverte de la France/région dans le
cadre d’une formule tout compris (dans une
étude récente de la DGCIS, cet élément
semble accroitre la probabilité d’étre tres
satisfait de son séjour pour un client étranger)

- une prise en charge de l'organisation de leur
séjour

- des indications des langues parlées par les
réceptionnistes

Ces éléments ont été confirmés par les interlocuteurs rencontrés

dans le cadre de cette mission.

- la fourniture de renseignements sur ’offre

- la proposition d'une offre dédiée en matiére de
- des informations sur les regles et services de

- une offre premium de petit-déjeuner copieux :

- des plages horaires longues pour la fourniture

Répondre aux attentes des clients britanniques

afin de les fideliser

touristique locale : les foires, spectacles, les
visites de ville, les marchés

shopping
l’hotel

toast, ceufs brouillés, bacon, saucisses et
haricots / céréales, pain, fruits, yaourts, jus
frais pressés, ...

de la restauration.




Répondre aux attentes des clients britanniques

Leurs préférences de séjour

afin de les fideliser

Accueil Services Equipements Confort Packages / Prix
Accueil en anglais Restauration / Plateau de Espace Package all
Accueil Bar a toutes courtoisie Séparation des inclusive
chaleureux et heures Restaurant espaces nuit / Demi-pension
personnalisé Choix de bieres /  traditionnel / séjour 2 (e o AL
Informations whisky / produits du Caracteére 4

ot Armagnac terroir Ao Sejour et
t()lur1§t1,ques o N reAgl.onal du gastronomie
detaillees WiFi Bar convivial avec batiment
: I transmission ; Packages golf /
Produits locaux Animations 18 Mise en valeur :

en vente libre au
comptoir
d’accueil

Livret d’accueil
bien traduit

Guide touristique

enfants / préts de
jeux de société

Service
attentionné,
disponibilité
Traduction du
menu

Plats végétariens
Ménage inclus

Petit-déjeuner
copieux et salé

des matchs
Piscine / Jacuzzi
Aire de jeux
Parking sécurisé
Jardin

des extérieurs
Sécurité
bouilloire et thé
dans la chambre,
chaines TV
anglaises,
journaux anglais

vin




Les fidéliser : une question d’attitude ?

= Garantir un produit irréprochable est la = Etre disponible, a I’écoute et réactif :
premiére clé d’une commercialisation
réussie (de I’accueil a la propreté, en
passant par la qualité de ’offre ou la
sincérité du service...)

— La plupart des hébergeurs interrogés
considerent que les Britanniques réclament
plus d’attentions que d’autres nationalités.

— Ouverts et courtois, ils attendent une
écoute disponible et un accueil chaleureux
et personnalisé.

— Un quart des opérateurs rencontrés estime
qu’ils recoivent entre 20 et 50 % de clients

britanniques « repeaters ».

. . , = ...et échanger en anglais.
— 58 % des Britanniques s’appuient sur des

recommandations d’amis, de collegues oude  — 62 % des britanniques he parlent que leur
la famille, 53 % sur des sites Internet et 41 % langue (source : Commission europeenne-
sur [’expérience personnelle (Source GB TGl 2011).

/ Mintel).

Miser sur [’accueil est une étape essentielle pour fidéliser la
clientele britannique, la faire revenir et favoriser les
recommandations positives de la destination France et de votre
établissement.
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Les fidéliser : une question d’attitude ?

Quelques astuces pour mieux recevoir les Britanniques

oAccueillir en anglais et le faire savoir (ex : Donner un maximum d’informations, sur
panonceau « We speak English », badge du place et avant le séjour, pour faciliter la
personnel, Ipad avec logiciel de traduction découverte et ’accés a 'offre (livret
gratuit et simple d’utilisation sur le desk...) d’accueil en anglais, e-brochure en anglais...)
@ Penser a toutes les étapes de [’accueil en 6 Offrir les éléments de confort
anglais : non seulement sur place mais aussi particuliérement prisés des Britanniques
au téléphone, sur le répondeur, sur les (bouilloire et thé dans la chambre, WiFi...)
systemes de reservation, par email... O Se former a ’accueil de la clientéle anglaise
Lire les commentaires clients sur des sites (des formations spécialisées sont organisées
tels que TripAdvisor pour mieux saisir les par les CCl) et sensibiliser le reste de

attentes des Britanniques |’équipe

11
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Le profil type des hébergeurs les plus performants

= Les hébergements sélectionnés font partie = Globalement, les hébergements identifiés

d’une liste identifiée par le comité de comme performants aupres de la clientele
pilotage, les partenaires du contrat de britannique bénéficient d’une bonne visibilité
destination et les professionnels que nous sur Internet et disposent de hombreux outils
avons interrogés. de promotion / commercialisation, que ce

soit au-travers d’une enseigne, d’un groupe ou
réseau, ou que ce soit en ligne, sur les
réseaux sociaux ou via des outils plus
traditionnels (guide papier, articles presse,
etc.).

= 62 % de ces hébergements proposent un
restaurant, 46 % possedent un bar et 19 % un
Spa. Parmi les autres services proposés par
ces hébergements, voici les plus courants :

la piscine (couverte, chauffée...)

2. les activités sportives (terrain de sport :

tennis, golf...) et la location de vélos = ||s affichent également de bonnes notes sur

. o les sites d’avis en ligne : 4,2 / 5 pour le site
3. le parking et les salles de seminaires Booking et 8,5 / 10 sur Trip Advisor.
4. les aires de jeux pour les enfants et les
espaces bien-étre (sauna, hammam,
jacuzzi, soin esthétique)

= Méme pour ces hébergeurs, il reste encore des
marges de progression en matiere d’animation
digitale et de couverture presse.
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Types de structures

Hétel 63 %
Camping 30 %
Camping + htel 1%
Autres B %
Classement

0-1* -
2" 2%
3% 28%
4% 32%
5 18%
NC 18 %
Autre 1%
Démarche Qualité

Qualité Tourisme 32%
Camping qualité 16 %
Label Normandie qualité
tourisme 5%
Hotel Cert 1%

Le profil type des hébergeurs les plus performants

Développement durable

Clef Verte

Ecolabel Européen
Accueil vélo

Tables et auberges de
France

Autres

11%
2%
13 %

4 %
5%

A noter que ces
hébergements sont
relativement actifs en termes
de qualité et labellisation.

37 % sont engagés dans
Qualité Tourisme ou
Normandie Qualité Tourisme.
6 % d’entre eux possedent le
Label Tourisme et handicap.
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Leur site Internet

99 % des hébergeurs ont un site Internet.

Les sites Internet des hébergements
sélectionnés sont jugés qualitatifs,
ergonomiques et vendeurs.

62 % des hébergeurs sélectionnés
apparaissent avant les sites des OTAs
(agences de voyage en ligne), prouvant que
leur site Internet est bien référencé sur le
web.

91 % ont un site Internet traduit en anglais.

76 % des sites étudiés proposent la
possibilité d’une réservation en direct sur
leur site Internet.

Le profil type des hébergeurs les plus performants

= |l semble que les hébergeurs les plus
performants sont ceux :

= qui proposent un site web ergonomique
et attractif, avec service de réservation
en ligne, en langue anglaise,

= qui veillent a la qualité de la traduction,

= qui optimisent leur référencement, en
intégrant les mots-clés recherchés par les
touristes étrangers (plusieurs mots clés
qualifiés, pertinents et concurrentiels
dans plusieurs langues).
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Le profil type des hébergeurs les plus performants

Réseaux sociaux Guides/ Distribution en ligne

= 73 % des hébergements de |’échantillon ont = Pour les campings :
une page dédiée sur Facebook. Pres de 45 %
des pages Facebook des hébergeurs
recensent entre 100 a 500 fans.

« 87 % des campings jugés performants sur
le marché britannique sont référencés
par le guide Alan Rogers.

= On observe que seulement 15 % des pages
Facebook de nos hébergeurs sont traduites
en anglais. Pres d’un tiers d’entre eux
affichent moins de 10 posts sur les 6

« 35 % des campings sélectionnés sont
présents sur The Caravan Club et 94 % sur
le site Internet Alan Rogers.

derniers mois. = Pour les hotels :
= Mais 71 % des établissements disposent d'une * 76 % des hotels de échantillon
(ou plusieurs) vidéo(s) sur Youtube. selectionné sont presents sur Booking. 90

% sont présents sur My Travel.

« 77 % des hotels sont présents sur le
Lonely Planet et 60 % sont référencés par

= Prés de 77 % de notre échantillon ne le guide Michelin papier ou web.
bénéficie d’aucun article publié sur le web.

Médias / Presse

« 23 % des hotels de notre échantillon sont
référencés par Brittany Ferries.
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Site Internet

Qui 29 %
MNon 1%
Niveau d'ergonomie

trés satisfaisant 40%
satisfaisant 28 %
maoyennement

satisfaisant 20 %o
peu satisfaisant 9 %
pas du tout satisfal sant 2%
Niveau d'attractivité

trés satisfaisant 33%
satisfaisant 24 %
maoyennement

satisfaisant 23 %
peu satisfalsant 15 %
pas du tout satisfai sant 5%

Le profil type des hébergeurs les plus performants

Traduction en anglais
Dui 91 %
Non 9 %

Qualité delatraduction en

anglais

trés sati sfaisant 68 %
satisfaisant 24 %
moyennement

satisfaisant 1%
peu satisfaisant b %
pas du tout satisfaisant 1%

Nombre de pages deréponses

pertinentes

1 page 3%
1page 1/2 1%
2 pages 2%
2 pages1/2 1%
3 pages 4 %
3 pages1/2 0%
4 pages 1%
4pagesl/2 5%
Spageset + 23 %

Niveau deréférencement

naturel

Pl -1errésultat 58 %
Pl - 288 résul tat 20 %
P1 — 38me résyltat 7%
P1 —48me rdsyltat 7%
P1 — 5&me régyltat 2%
P1 — 6&M résultat 1%
Pl — 7&me méoy|tat 0%
Pl — B&Me régyltat 1%
P1 — 9&M résultat et + 3%

Mate . echemhe Etoblie & portic du mam et g o ville de
'he bergerment

Mate :recherhe etabiie & portic dw nom et de i vile de

! heébergement
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Les bonnes pratiques selon les
opérateurs / tour-opérateurs

Canaw de distribution les plus utilisés par les clients britanniques

A
Autre canal de dstribution R =

Fi és ervations via la centrale de I'enseigne D 1o
Féservations en direct partéléphone A 27
R ervations via des 074 |GG 7

Féservations via lesite Internet de I'enseigne _ a6%4

R és ervations via des Tour-o pérateurs / Agences | MM o0

0% 20% %4 6 0% B0%

dire | B9 FEce s 0 IONAD 5 P PORCONTE 5 CORSE raRT Gop 105 BrY oamiqon 5 1w moforiolre o we s ogeace 5/ Toor opdeoTa ors
Ao e P oale or ooow .3 possite s = 19 fofer g of dire cid e g J00 R

= Du coté des Tour-opérateurs, le guide papier et le téléphone restent encore le mode de
réservations favori.

* Le mode de réservations peut changer en fonction des périodes et des modes d’hébergement.

= Dans ’hétellerie de plein air, on reconnait le role historique des Tour-opérateurs dans le
développement de la clientéle britannique en France. Ces derniers continuent a avoir un role de
premier plan dans les réservations de campings par les Britanniques.

réservent majoritairement via les agences / Tour-opérateurs.

"» 69 % des personnes répondantes considérent que les Britanniques
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Les bonnes pratiques selon les
opérateurs / tour-opérateurs

Les moyens commerciaux les plus utilisés auprés de la cible britannique

Frésence dans |es guides touristiques | 11%
E-marketing | 142
Autre (IR 153
Publicite | 1%
Warkshops f Eductour |GG o2
salons locaux publics | I 0
Allotement TO UK (I o
Diffusion de promotions f newsletters | IR 565
Frospection commerciale | 450
Optim isation du référencement IR g
5alons |ocaux professionnels | IE————— 57
Site dédig sur Internet (P g

0% L0 402 Gl gl 100%

Lirg : 89 ¥ des parsonnas repandan bes a lilisenl an sike hlane L o alamanl dadie ala o wnle ke brilannigue
HOfa B OE 0FS D050 5 POLSTNS = (a fof oF pa of dive GdmaT co 200 %

= Seuls 61 % des opérateurs interrogés disposent d’un Community Manager afin de gérer la création
/ animation de pages sur les réseaux sociaux.

= Parmi les moyens commerciaux auxquels ont recours les opérateurs et tour-opérateurs, les plus
cités sont : le site dédié sur Internet, les salons locaux professionnels et ’optimisation du
référencement sur Internet. La majeure partie des actions commerciales sont aujourd’hui
tournées vers Internet pour le BtoC et vers des actions BtoB plus directes.

= Seuls 17 % des interlocuteurs ont une agence de relations presse sur place. 33 % seulement font
de la publicité dans les médias UK.
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Les bonnes pratiques selon les
opérateurs / tour-opérateurs

Fackages

Aocueil

Mom enseigne

Adaptation du site Internet
Réseaux sociaux

Salons

Moyens humains sur place
RF

Agences fTO

Internet

0% 2% 40% B 1% S0%

tira : A2 F des parsannes rdpandanlas consideman L qu Inbene L fiqane pammi les mopans cammanciaay [es plas o fcoces

A P s ."i,'xr.vm: POSSNE — B PONGY pa of 1 e GER A oo 200 S

= Internet reste le moyen commercial jugé le plus efficace par 62 % des opérateurs.

= Les relations presse sont considérées comme importantes par 19 % des interlocuteurs.
= Les salons locaux sont plébiscités seulement par 8 % des opérateurs / tour-opérateurs.

35 % des répondants ont jugé que les relations directes avec les agences
|I / Tour-opérateurs sont les plus efficaces pour prospecter ce marché,
contre 62 % qui plébiscitent Internet.
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Soigner son site Internet,
le premier moyen de les faire venir

= Avoir un site web ergonomique et attractif, = Veiller a la qualité de la traduction :
avec service de réservation en ligne*, en

. — Un internaute britannique laisse peu de
langue anglaise.

chance a un site internet mal traduit (ou pas
— 2 Britanniques sur 3 ont fait une recherche traduit), ou émaillé de fautes de frappe ou
sur Internet pour organiser leur séjour en d’orthographe
France (contre 1 sur 2 toutes destinations
confondues - source : GMI / Mintel).

= Optimiser le référencement, en intégrant les
mots-clés recherchés par les touristes

— 3 sur 5 réservent la totalité du séjour sur étrangers.
internet (source : GMI / Mintel).

= Sur 100 hébergeurs jugés performants aupres de la clientéle britannique (part de nuitées britanniques
supérieure a la région) :

v' 91 % ont des sites Internet traduits en anglais

v 58 % des sites figurent en premiere ligne des résultats Google sur une recherche classique nom + ville de
[’hébergement, apres les onglets d’annonces des OTAs (agences de voyage en ligne)

v 89 % affichent une bonne visibilité sur la toile, avec a minima 4 pages de réponses pertinentes sur Google,
affichant du contenu sur ’établissement

v 76 % des sites étudiés proposent la possibilité d’une réservation en direct sur leur site Internet

23



Soigner son site Internet,
le premier moyen de les faire venir

Réservation en ligne
Informations identifiables
Traduction professionnelle

Site ergonomique et attractif
/— Réféerencement optimal

Quelques astuces pour son site Internet

Faire traduire votre site Internet par un titres des photos)
professionnel e S’adresser a une web-agence anglaise
- ewte‘r les trfductlgns pgrtrelles, bar.mlr le Dans la mesure du possible, proposer la
Z’O,t C[' mot, les traauctions automatiques ou conversion des tarifs, voire le paiement en
ricotees Livres Sterling.

— adapter le format et le contenu du site a la
clientele visée
— Préferer la mise en ligne d’une page unique

Optimiser le référencement en anglais
(penser a traduire les mots-clés ainsi que les

e Editer une e-brochure en anglais présentant
toutes les informations touristiques

Créer et animer un blog

24



UBERGE

OTEL DE CHARME - RESTAURANT

ROOMS

"CHARME" SUPERIOR ROOM

RESTAU!

RAN

T

MAKE A RESERVATION

CONTAC

BOOK NOW

Exemple : ’Auberge de la Source

Profitez d'un séjour Romantique
3 deux dans un hétel de

Notre Chef, Yanick Bernouin,
vous invite dans sa cuisine
pour un cours démonstratift

UBERGE

DE LA SOURCE

'€UETEN = NOS COFFRETS CADEAUX F.A.Q.
-

Aujourd'hui, dimanche 8 novembre pensez a féter s. Geoffroy et demain s. Théodore

Bon Cadeau 100 €

100.00€

Coffret Cadeau pour 1 persanne

Découverte en Normandie - 2 nuits

jour de deux nuits

pour’
Normand et les mus:
de Honfleur

610.00€

Coffret Cadeau pour 2 personnes

Retour du Marché

Savourez le menu de

I'Auberge élaboré par
A \ notre Chef, Yanicl
/ Bemouin, au retour du

/ . Marché
AR

135.00€

Coffret Cadeau pour 2 personnes

Notre établissement en quelques lignes...

Les coffrets cadeaux vendus sur ce site sont officiels et au meilleur prix.
Ajouter ce site & vos favoris | Envoyer 3 un ami | Coffret cadeau
Rétractation | Découvrez notre deuxiéme maison :

Contact | Conditions Générales de Vente |

Braoe £

jécouvrir le terroir

Mot de passe oublié ?

& Créer mon compte
I T

Mes coffrets cadeaux

0 Coffret

Valider ma commande

Le temps d'une nuit,
évasion bucolique au
r de la Normandie

299.00€

Coffret Cadeau pour 2 persannes

Coffret Chambre & Petit-déjeuner

3 FAuharna

Le cadre romantique du
a 'mand le

Boc:
temps d'une nuit 3 deux.

145.00€

Coffret Cadeau pour 2 persannes

Cours de Cuisine

Notre Chef, Yanick
us i

85.00€

Coffret Cadeau pour 1 personne

> Plus d'infos

La Ferme Saint Siméon



UBERGE

DE LA SOURCE ROOMS + OFFERS GALLERY MAP
OTEL DE CHARME - RESTAURANT

PRESS

MAKE A RESERVATION
RESTAURANT SEMINARS + THE HOTEL CONTAC

Chemin du Moukin

14600 Bameville-la-Bertran - France
s L5

contact@auberge-de-is-source fr

Press & Media

Share this site

Change language

Exemple : ’Auberge de la Source

THE EXPERIENCE

Location

DOWNLOAD

Breakfast

Services

Garden

MAKE ARESERVATION

+ THEHOTEL

CONTACT




CHATEAU DE NOIRIEUX

SEMINARS RELAXATION & LEISURE PRICES & BOOKINGS ACCESS PRESS

4-star comfort hotel near Angers

—TEe S —————

Room "At the Manor House”™ For children  Amenities and services = Breakfast

A 4-star hotel in the vicinity of Angers, the Chitecu de Noirleux s the ideal place fo begin a well-being cure.
All of our rooms accommodate | or 2 people.

Jur Cosy Mansard-roofed rooms:

They are sltuated on the sacond floor of cur Chateau. The
facilities in our rooms offer you cosy occommodation. To
help you unwind, the bathroom comes with a body jet
shower.

(Bad 140x200)

Situated on the sacond floor of our Chateau, In the
"Directoire” style, it has two beds and offers a magnificent
view over the Loir Valley and the lower valieys of Anjou.
(2beds 110x200)

PHOTOS

HOTEL & ROOMS

Exemple : le Chateau de Noirieux a Briollay

CHA NOIRIEU

= —

LOIRE

RESTAURANTS SEMINARS RELAXATION & LEISURE PRICES & BOOKINGS ACCESS PRESS PHOTOS

4-star comfort hotel near Angers

S
Room "At the Chateau" Room “At the Manor House” -.;'.- s 00 Amenities and services Breakfast

I Children are always welcome

The Chateau de Noirleux reserves a special welcome for
your children. In order that our youngsters can fully enjoy
their stay, we offer some delightful extras just for them.
Thus, at the restaurant, they can enjoy:

{ = The Baby menu

The *Little Gourmet® menu (up to 12 years old)
| = Awide cholce of fruit juices and nectars
i = Acolouring book Is put ot their disposal

= Dasserts are personalised for children’s birthdoys ond
asmall gift scuvenir awaits them

In the rooms, they will find:

Thelr cosy little bed
Small bath robes

Awelcome gift for children

The Baby Phone (on request)

Babysitting service (please book beforahand)

The Grounds and the Swimming Pool:
* The maze garden for a game of hide and seek
= The swimming pool and Jacuzz with the parents

* The banks of the Loir for walks to explore nature and discover flowers, trees and wildiife




Exemple : le Chateau de Noirieux a Briollay

CHATEAU DE NOIRII

HOTEL & ROOMS RESTA NTS SEMINARS RELAXATION & LEISURE PRICES & BOOKINGS ACCE 5 HOTEL & ROOMS RESTAURANTS SEMINARS RELAXATION & LEISURE PRICES & BOOKINGS ACCESS PRESS PHOTOS

1e banks of the Loir and the Valleys of Lower Anjou The Loire Valley, UN O World H¢ the banks of the Loir and the Valleys of Lower Anjou The Loire Valley, UNESCO World He

el MDD, —_—Ce—————

Services Press review Photo library Relax Golf  The Loire Chateaux Activities & Even

Guide Michelin® 2014 Anjou and Loire Valley vineyards

Chéteau de Noirieux Planted on 20,000 hectares, 32 appeliations mark the landscapes and Identity of the Anjou vineyard. The third largest wine-
producing reglon in France, It offers a considerable diversity of wines: whites, dry or sweet, dry or soft rosés, full fiavoured reds ond

«The sweetness of life in the Anjou Is no myth... Beneath the follage of the estate, with the Lair in the distance glimpsed betwean sparkiing wines.

curtains of trees, It exudes peoce and qunzn And in the rooms ~ superb in the 17th-c. chateau as well as in the 15th-c. manor

co = My ewne < S » A multitude of cellar visits Is avallable to you (oppointments recommended):

Chateau de Noirieux (Gérard Come) 1 star [Z Consult the map of the Anjou vineyards

«in an eminently fraditional setting, with a view overiooking the Anjou countryside... Pleasures as always in step with the saasons s Chéteau d'Epiré - Place de I'Ancienne Eglise 49170 Savenniéres (Epiré)

and the best locally grown produce: the chef, Gérard Céme, sets his name to a very accomplished, subtie cuisine, sustained by | Tel:+33241 771501

tradition but In no way staidis

» Spider crab losagne with fruffle in a crayfish soup. Milk-fed sweetbread grilled on the plancha, lobster and lemon vinaigrette. * Domaine du Closel - Chateou des Vaults, 1 Place du Mail 49170 Savenniéres

Cointreou soufflé, skewered strawberries, roast pineapple and citrus sorbet. Tel: 433241 728100
Certificate of Excellence TripAdvisor 2014 s ClosdelaCoulée de Se’rronl - Mr Nicolas JOLY 49170 Savenniéres
—— 2014 WINNER —— 8-de-5¢
/~ TripAdvisor is pleased to award the Chateou de Nairleux the Certificate of Excellence 2014, Tel: +33241 7222 32
[ @ This prestigious award rewards establishments that requiarly receive excellent scores from
tripadvisor TripAdvisor travellers.
e AOC COTEAUX DE L'AUBANCE / ANJOU VILLAGE:

Chaleau de Noirieux

* Domaine des Rechelles — Mr Jean-Yves LEBRETON 49920 Saint-Jean-des-Mouvrets |
Tel: 433241918207

Guide Gault & Millau® 2014

Chateau de Noirieux 3 chef's hats * Domaine de Boblut — Mr DAVIAU 49320 Brissac

Tel: 433241912259
«The slite is not lacking In allure: o superb architectural ensemble, comprising a 17th-century chateau, a 15th-century manor

house with elegant half fimbering and a 16th-century chapel, oll overlooking the verdant Loir Valley. So we'll leave our Bermuda
shorts and pareos in the dressing room before taking our places at table in the chateau. Also elegant, classical but never showy,
Gérard Come's cuisine bears the mark of the Relais & Chateaux: fresh goose fole grcs from Périgord In red fruit |elly and fruffied

il fmla mvme et s b bhedead In mmetas e nkhebar mnd inchors cnla oswi ol f mrvent b lammmnrnce

A.0.C COTEAUX DU LAYON:

* Domaine de la Petite Croix - Mr DENECHERE-GEFFARD 49380 Thouarcé
Tel: +33241 540699
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Soigner sa e-reputation
pour donner confiance

= Maitriser son image — Veiller a améliorer /corriger les points
: y s : :
— 72 % des internautes ont lu des avis clients, faisant ltObJet de mauvais commentaires
récurrents.

64 % en tiennent compte.
= Favoriser la confiance en valorisant la

= Réagir aux critiques, en anglais i . X X
’ satisfaction client et leurs avis

— Répondre aux commentaires, et plus
particulierement a ceux susceptibles de
nuire a l’image de votre établissement.

— Ajouter un widget ou insérer sur votre site
les avis TripAdvisor et/ou Booking.com (sans

o les trier)...
— Conserver un ton calme, choisir les mots

justes (ne pas empirer la situation pour
rassurer vos clients potentiels).

« Internet et TripAdvisor sont les moyens commerciaux les plus efficaces. Les longs commentaires positifs
attirent les nouveaux clients de maniére tres sensible. » Camping 5*, Calvados
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Exemple : I’Anse du Brick a Maupertuis sur Mer

L'Anse du Brick - Famille Patrizi - 50330 Maupertus/mer IiEE

2.0 0.0 8.1

Possibilité de déposer ; REVIEWS LEISURE ACCOMMIODATION PRICES RESERVATION TOURISM CONTACT
un commentaire PR ——— Possibilité de changer de langue
Your opinion at Zoover depuis Chaque page

slionnaire of satisfaction after your stay.

Your opinion at Tripadvisor

After each stay a questionng Satisfaction survey your testimonials.

Thank you for all your

" Each comment will be is analyzed and integrated with our plan of improvements.

Note moyenne
fournie T

ecommendation Rate = 98% - Certified Customer Reviews 2014

" NOR review Tripadvisor = 4,5 on 5 - Certificate of Excellence 2015

v NoteWgview Zoover = 8,9 on 10 - Zoover award 2015

What you really appreciated during your stay :

i}
8.2
is ideally located within a short drive of the ferry port.
The pool area and camping plots are spotless. It has

Taux de everything you should need at... [swite/
recommandation PauiD.

201509

OlaKala,
Note globale (1684 votes)

les clients recommandent : L Anse du Brick

The campsite is well equipped for children of all ages. It

E Commentaires
clients
Clean, tidy, excellent sanitary facilities. Good location on
9 the coast. Staff helpful and friendly, especially the hard
working ladies in the pizzeria.
Jackie H.
201509-
20
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Les réseaux sociaux peuvent aider a fidéliser
sa clientele, notamment britannique, qui est
treés connectée.

Mais, il faut noter qu’une stratégie
numérique :

ne constitue pas un outils de vente

Et demande une forte implication et du temps.

Stratégie n°1
(implication minimale)

« Créer une page facebook et poster des
informations / photos sur |’établissement

» Entretenir un réseau d’amis-clients / fidéliser sa
clientele

* Inciter les clients a poster des commentaires et
photos (y compris en anglais)

» Mettre en ligne des vidéos sur Youtube (légende en
francais et en anglais)!!

Ameéliorer sa strategie
sur les réeseaux sociaux

= Elle n’en est pas moins efficace pour diffuser

de Uinformation sur son établissement et
accroitre sa visibiliteé.

Stratégie n°2
(implication forte)

Recruter un Community Manager

Publier des posts bilingues

Animer ses pages de maniéere réguliere
(hebdomadaire min)

Utiliser tous les réseaux y compris Twitter ou
Pinterest

Evaluer le retour sur investissement en termes de
visibilité, trafic sur le site web, notoriété et ventes
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Ameéliorer sa strategie
sur les réeseaux sociaux

Quelques astuces pour animer réguliérement ses réseaux sociaux

Adapter votre stratégie réseaux sociaux aux e Annoncer les événements et assurer le suivi

objectifs visés et aux moyens a votre (ex annoncer un festival, puis poster les
disposition : quels messages souhaitez-vous images...)
faire passer ? Combien de temps avez-vous a o Encourager les blogueurs et influenceurs a
y consacrer ? écrire sur votre établissement
Diffuser des contenus exclusifs : acceés aux Solliciter I’avis de vos clients, via des
coulisses, exemples de réalisation, sondages, des tests en temps réel pour
promotions connaitre leurs préférences

e Miser sur des posts simples : images, Organiser des concours
vidéos...

Faire de la veille concurrentielle pour
identifier et s‘inspirer des bonnes pratiques

Etre réactif en répondant rapidement aux
questions posées

Tout texte doit également étre proposé en
anglais

o Encourager les fans de toutes nationalités a @
partager leurs avis et photos

= 61 % des opérateurs interrogés disposent d’'un Community Manager afin de gérer la création / animation de
pages sur les réseaux sociaux.

= 73 % des hébergements de [’échantillon ont une page Facebook. Le nombre moyen de fans par page d’hébergeur
est de 500. Pres de 45 % des pages Facebook recensent entre 100 a 500 fans. On observe néanmoins que
seulement 15 % des pages Facebook de nos hébergeurs sont traduites en anglais.

= Anoter que 71 % des établissements disposent d'une (ou plusieurs) vidéo(s) sur Youtube.
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Comment bien packager son offre ?

Proposer des produits adaptés aux attentes e Multiplier les canaux de distribution pour

des britanniques.

— L’acces internet (wifi) et le petit déjeuner
sont des services de base pour les
Britanniques. La demi-pension (diner +
petit-déjeuner) constitue le package le plus
recherché.

eVeiller au rapport qualité / prix, déterminant
pour les Britanniques dans le choix d’un
hébergement, surtout lors de short breaks (ne
pas négliger la concurrence et ’impact des
vols low cost, ni ’évolution du taux de change
£/€).

° Proposer des packages exclusifs (compétitifs

Leur proposer la bonne offre

au bon moment et par le bon canal de distribution

mieux vendre et valoriser ses produits :
réservation en ligne, ventes flash, forfaits,
coffrets ou packages dynamiques a la carte
répondent mieux aux attentes des clients et
peuvent contrebalancer I’offre chambre seche
diffusée via les OTAs.

ou que votre client ne pourrait construire
seul).

Les packages peuvent également étre adaptés
a une thématique, une cible et au mode de
distribution (site Internet, newsletters,
incentive des agences de voyages...)
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Home Hotel Rooms  Restaurant  Seminars  Groups  Activities  Family Events
PROMOTION

Dolce Vita Weekend : Find you both again, for a charm weekend !!

Package 2 days / 1 night : 79 €/ person for Low Season (or 88 £ for High Season).

For your wedding trip, your honeymoon, a weskend with your beloved one for the Valentine's day or for your pleasure, five romantic’s hours in
the heart of the hlstnnc city with its "ltaly Perfume”. in an exceptional place on the Sévre's banks, in front of the medieval castle of Clisson, stroll
in alleys in this charming area and beautiful landscapes and flavours of the vineyard for 3 weskend.

2 |

Program
Opt for the mildness of life....
1 night in double charm's room

Welcoming room : 1/2 bottle of champagne and appetzer dishes

Visit of Clisson : Discover Clisson with a visit of its beautiful castle and take advamage of 3 touristic guide at your disposal « Mobil'iti » on an
I-phone, it will offer you 2 hours of a fun and il ive stroll in a ch g

Wellness area access with its steam room / Turkish bath, sauna (on booking)
Heated outdoor swimming pool access
1 Dinner for 2 persons in our restaurant with the menu “starter, main course, dessert” (Drinks not included)

2 Breakfast served in our restaurant

Ideas weekends

Last Minut Promotion

Reservation

Az

Events
Contact

R
Information
Rates

Gift Certificates

Your loyalty
rewarded with

Best Western
Rewards

Exemple : Best Western Villa Saint-Antoine a Clisson

& - -
Restaurant  Seminars  Groups  Activities

WS,
Home  Hotel

Rooms Family Events
PROMOTION
Bambino Weekend : Sport or culture, relaxation and positive greediness !
Package 2 days / 1 night : 250 € instead of 302 € for 2 aduits + 2 children under 12 years.
For a weekend, enjoy an exceptional place which will delight all your fa

. Sports activities like canoe, cycle, or cuftural moments in the heart

of the historic city and relaxing break time 3t the heated outdoor swimming pool or in the Spa..... Take the chance to satisfy children and adults.

Choose your stay and do personalized things
Rent a cycle for 3 Half-day : Discover the vineyard Nantais by cycle.

Visit of Clisson - Two hours of 3 fun and innovate stroll for persons who like art and history. In the heart of an historic city, you will be able to
discover Clisson with its guided visit of its beautiful castle and’ or take advantage of a touristic guide at your disposal : « Mobdti » on I-phone.

. Free access at our weliness are3 with steam room / Turkish bath, s3una (on booking). Possibility to organize 3 baby-sitting for your children
during your relaxation session

1 dinner for 2 adults and 2 children in our restaurant

+ 2 adults menu with “starter. main course and dessert” {drinks not included}
» 2 children menu with “main course, and dessert” (drinks not included)

1 night in a family’s room with 2 adjoining rooms.
4 breakfasts served in our restaurant.

L

ST WESTERN

Villa

Saint
Antoine

..

Exclusive
Offers

Offers Seminars
Ideas weekends
Last Minut Promotion

Reservation

5\&

Events
Contact

o
Information
Rates

_Gift Certificates

Your loyalty
rewarded with

Best Western
Rewards
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> Hotel de la Licorne > Hotel du Grand Cerf > Spa NUXE

LA SAINT SYLVESTRE 2015

> Gastronomie

Se connecter

Mot de passe oublié ?

e =) B0

Créer mon compte
i Mes coffrets cadeaux
I "N 0 Coffret
Valider ma commande

A la Recherche du Bonheur
Spa Nuxe

Autres exemples

‘Our beautiful night escapade ResIuRTETLoLy | Family Formula:

Exclusif 3 la Licorne Royale
Réservation au 0232482424
Coffret Uniquement
VALABLE LE SOIR DU 31
DECEMBRE 2015
Réveillon de |a Saint

v, @

et P

466-006€
e
390.00€

Coffret Cadeau pour 2 persannes.

Pour un moment de réconfort
Spa Nuxe

Laissez vous tenter par le
Spa Nuxe de Lyons |a Foret,
Situé dans la plus grande
hetraies d Europe.

80.00€

Coffret Cadeau pour 1 persanne
> Commander

> Plus d'infos

Journée Détente
Day Spa

L'équipe du Spa Nuxe vous
acceuille toute ['année pour
Vous proposer un moment
de reconfort

247.50€ > Nouveau !

Coffret Cadeau pour 1 persanne
> Commander

> Plus d'infos.

CHEQUE CADEAU 100 EUROS

Que du bonheur de se
réserver une joumée juste
pour soi_ou 3 deux, une ,
parenthése de pur bien-étre.

> Nouveau !

86.00€

Coffret Cadeau pour 1 persanne

> Commander

> Plus d'infos

CHEQUE CADEAU 50 EUROS

Faites plaisir |

100.00€
Coffret Cadeau pour 1 personne

> Plus d'infos

-
~

suivant »

B Faites plaisir !

50.00€
Coffret Cadeau pour 1 personne
> Commander

> Plus d'infos.

dernier »

Les coffrets cadeaux vendus sur ce site sont officiels et au meilleur prix,
Contact | Conditions Générales de Vente | Ajouter ce site 3 vos favoris | Envoyer 3 un ami | Coffret cadeau

Rétractation

Gourmet Escavade
G

Echa ppée (}‘ow’mcsz e

Put your taste buds with excitement ...
For 2 persons, 2 nights,

Gourmet Escapade

Includes:

Two nights in a room with atmosphere
+ 2 Terroir Menus

+ 2 Gourmet Menus

+ 4 breakfasts

Traditional room
Superior room
Big room

Junior Suite

392€(LS) / 412 €(HS)

432€(LS) / 460 € (HS)
472€(LS) / 500 € (HS)
512€(LS) / 540 €(HS)

LS = Low season HS = High season

Note: offers valid all year long according to availabilities. Reservation required.
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Adapter ses outils commerciaux

= Adapter vos outils a la clientéle A valoriser auprés des Britanniques :

:)r‘:tannthue et lels. faI;e dfradmr.(le (S: te = Les services spécifiques (journaux et chaines
ATETNEL, MEeNUs, Vet d-accuett, pian, TV britanniques, thé de qualité, english

1nformat10r’1$’tourlsthues ou encore regles spoken, le paiement en £, le bar, adaptateur
de vie de ’hébergement...)

de prise...)
= Ne pas négliger la qua.lite de Ia' traduction, | = | g gastronomie régionale, les petits-
des contenus et des visuels (mis a déjeuners, le terroir ou les vins

disposition par les sites des institutionnels) = Les offres spéciales, la gratuité du parking

I P[’O’POSGF une e-brochurg en = [’environnement (paysages, patrimoine,
téeléchargement sur son site marchés, animation, vie locale...)

= La sécurité, notamment des plages
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Adapter ses outils commerciaux

Pourquoi une e-brochure ?

@) Donner envie et fournir les informations nécessaires a [’organisation du séjour

Q Disposer d'un outil a télécharger en ligne et dynamiser vos supports de communication et de
vente

6 Plonger le client dans votre univers : les mots, les images et la vidéo
Q Mettre en valeur votre offre, vos chambres, services, équipements...

9 Valoriser la région, sa diversité et la destination dans son ensemble
@ Limiter votre empreinte écologique et faire des économies
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Unespace olitoutestprévu pouramuszrvosenfantsen  Le dimanche aprés-midi, vos enfants pourront dé-

toute stcurité :aire de joux spécialisfe petiteenfance,  couvrr leurs talents cachés : l'école du i
4

rque est

La mini ferme et le ranch

Une jument naine, unalpags, d= schévres, d2scanards,
despoules et des lapins. Les enfants retrouvent avec

atelie rscoloriage, jews, spectacles.. Accompagnéspar  proposte gratul = lon le pl
desanimateursdiplomé sdétat, ils pourront préparer  tions. Jonglage, vélo surune rouvz, boule inf
le spectacle du jeudi soir, découvrr de nouvelles les fous-rires sontau programme !
activité set se faire de nowveaws copains de vacance s..

(Dwert du2/04au12/02le matin d2 10h312h surtoute

la sisoneten juilet-zoit de 10h312het de 15h317h).

ermale...

plaisir les ani de la mini-ferme. Au ranch, ils
pourront choisir un poney et faire, accompagnés de
leurs parents, une balade surle domaine.

Exemple : La Grande Métairie a Carnac
E-brochure Francais / Anglais

Des visuels de qualité

plus

Unani 3 d

de leurs souhaits et les incitera 3 rapidement
sympathiserentre ew.
Tournois sportifs l'aprés-midi ou seirée disco
encadrée par dzsanimateurs kurserontproposés
tout au long du séjour.

L2 Granda Mataira, 2 ca mpsita for kids

Kids'club 16-72 pe

chkdren, coloomng wor
Underihe wetdiful epes of
can prepare the Thurs
different activities z20d
Upen from (2% 10 12/5%k the mama fom (@2m$ (20000
thmaghoot the season ad b Jolp z0d Aogust fmem (@ 3m o
12 poon z0d then frovn 3 pr 0 5 penf.

Ecoverihelr

The
ducks,
30 h
poopand go for
their pamnis:

é

Une traduction en anglais
de qualité et mise en valeur

prop T rmampes, tabl.
d'activités spécialement élaboré en fonction trampoli

etaccessoires), football,
\aquatiques tennisde

trampoline, parcoul
irque, ch
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Autres exemples

Des visuels de qualité
v e

VENDEE

INDIGO -+
NOIRMOUTIER

Open from the 10" of Agell to the 29 of September

* @

12t so0 100

Un message fort [1
=i

BETWEEN SEA, FORESTS, AND SALT MARSHES

=== Zwischen Meer, Wald und Salzgarten

On the edge of the sea, with its
pine forest and the Sableaux beach,

the HNoirmoutier Indigo Campsite has an outstanding, unique location on the island of
Neirmoutier. This large campsite welcomes families a5 welk 48 anglers and aryone who loves
the s=a Ita many sandy pitches are all less than 100m from the s2a, which can be reached
directly from the campsite As it & a blue Indigo Campsite, there are no mobilehomes for
hire, cnly Wood&Canvas tents, which are tsken down during the winter. Most of the pitches
are reserved for “traditional camping”. The La Chaize forest = close by and the centre of

1 T Un pavillon de chasse du llle siéde

Howmautier-en-fiie is ondy a 10 minutes cycle ride away, and you can explore the istand with Famille BONY au coeur dun ”’ﬂs’r‘bom surplombant
bikas that are avalable for hire at reception or by taking part In our activity programme  Thera Route duPin un belétang, un aaueil chaleureus, tel est
also I3 a Snack Wagon on the campalte where you can enjoy 3 meal of 3 drink 14130 Lo Brévedert ke cadre du Brévedent. De nombretres

In einem Pinienhain am Meer,

am Stand von Sableaux Dev Inaigo-Campingplatz Moirmoautier gemnest eine vovzighche (age
auf ger lnsel Hosrmoutier, Der grofe Ptz eignet Sich nicht aw flr Fayniien, sonderm auch fir
fischer wid Liebhaber des Meeres. Seine dalen Standpdtze liagen aul Sandboden, wengsar
&S 100 m vam Strand entfeml, der vorn Camping dus divesd erverchbar iSE ALS Indigo Blau-
Carmpingpiatz gibl &s kaine Mobi-fame, sandern nur TofeQGos-Zalte, die im Winter abgebaut
werden. Die Mabvhat der Fi¥t2e Sind dem tragitianallen Campen vivbehallen. Mahe daim Wad
Sais d= i» Chinz= ung 10 Min. mit dem Fahviad vom Zentrum van Novemoutizpenile gelegen,
#annen Sie mmt an dev Razeption galiehanan Faholden die nsei erkanden, Auch hing! das
Ammationspvogramm an der Rezeption aus. Am Piatz @bl s such ainen imbiswagen mmt
\Vierplagung ung Getrdnan

Camplng mdige Nolrmoutier
Hue des Sablesux - Bos de iy Cnaze
85350 feirmoutier-enie
Té. : 433 (0)2 51 39 06 24
fax. - #3353 (0)2 31 3597 63
neirmeutier@camping-indigo.com

Tél.+33 (0)231 6472 88
Ouvert du 25/04/2015 au 12/08/2015
Emplacerrents : 132

adtivids sont poposdes alx enfants
ateliers nature, observation de lafaune et
e la flore, fabrication de jus da pornmes
avec les fruits du verger, etc. Concerts
aoustiques, récits de Ihitoie de B
wgion, visites de cidreries rythrment k3 vie
ducarrping.

Une traduction en anglais
de qualité et mise en valeur

Tél. +33 (0)223 16 4502
brevedent@les-castals com

www.les-castals.comybravedant v

v téangde pache v Fishing pond v Dey

irées musicakes ¥ Iusial esenings ¥ De muziekavonden
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Adopter un véritable plan media
pour gagner en visibilité internationale

Attention : une stratégie medias approfondie nécessite des moyens humains et
financiers importants, que tous ne peuvent se permettre. En revanche, de
nombreuses actions restent possibles, a moindre colt, permettant de
renforcer son image et sa présence sur le marché Britannique parmi
lesquelles...

0 Etre référencé dans les guides (tour- Utiliser les blogs et les réseaux sociaux pour
opérateurs, agences, institutionnels, guides dynamiser votre communication
touristiques...) 9 Disposer d’un argumentaire de qualité,

6 Profiter des opportunités proposées par vos adapté aux Britanniques et traduit (+dossier
partenaires (office de tourisme, CDT, CRT, de presse en pdf sur son site Internet) et
enseignes, réseaux...), comme les éductours, afficher / tenir a jour sa revue de presse
la participation a des salons, ou l’accueil de

0 Interroger réguliérement vos clients sur
« comment vous ont-ils connu » pour

9 Se fédérer et financer des opérations identifier les médias les plus visibles
communes

journalistes
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Exemple : le Manoir du Moulin a Sainte-Hermine

Rejoignez nous sur : "f [8)

Bon cadeau

Manoir du Moulin

Ou désirez vous aller ?

Rechercher

Les "Best Charming"

sont les atouts de la Manoir du Moulin
maison d'hotes visitée. Shari et Warren Coulson Swan
06 26 97 24 12

Your hosts speak : French & English

Subscribe ! 23 Rue du Moulin, 85210 Sainte Hermine
Receive our latest news in your http:/ /manoirdumoutin.com
mailbox

Doubles from 130 € / night (breakfast included)

Beautifully restored, charming manoir situated in a
little town, Sainte Hermine, in Vendée, 45 km from
Nantes and La Rochelle.

The bucolic atmosphere of the 5.000 sq.m. park
displaying hundred- year-old trees, a little stream, a
kitchen garden, an orchard and hammocks. A haven
of peace.

Luxury and simplicity go hand in hand in these
wonderful guest rooms, with a contemporary design

@ bed \dbreakfast

Trouv

urs B&B dans le

appartements da

Se connecter | offres | [llv| C»

nde entier

Bed & Breakfast Europe France

CHERCHEZ VOTRE
DESTINATION

Sainte-Hermine

Arrivée:
dd-mm-yyyy o
Départ
ad-mm-yyyy =

Je n'ai pas encore de date

spécifique

Voysgeurs:

Voir tous les B&B en France

Mop tatn ©2015 Google

E-mail adresse

Sainte-Hermine Manoir du Moulin

Manoir du Moulin

Hermine (Voir la carte)
& Sainte-hermine est un

Bed and Break

Nouveau!

Pas encore dé commentaires

rivate gardens and

'@ have four luxurious ensuite rooms and o an ensuite, all designed to be

comfortable environments.

ious, relaxing a

sral features of the bu
The private bathroom

ade furniture and the archit

Every suite is furnis
5 bie through hig

ath, luxury toilet

one walls and solid wood foors.

hairdryer and bat
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isting of homemade jams, muffins, pancakes and seasonal fruit from the g
9

Y every morre

Free private parking is available and Lugon Ti
Rochelle

Réserver directement auprés du propriétaire du B&B, sans frai
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Exemple : le Manoir du Moulin a Sainte-Hermine

OG IN PLACES TO STAY

ABOUTUS |  CHARITY OWNERS NEWSLETTER GIFT VOUCHERS CONTACT US

mail ‘. 0203 6031160 H Owners

TRAVEL GUIDES WiTH XS NEWS & OFFERS ABOUTUS BLOG

search & book riendly

Ll by destination Vi

U or enter hotel, city. area »

®

DESTINATION

&

MAP SEARCH

# or advanced search »

HOLIDAY TYPE

10 BEST

OLDER KIDS OFFERS SHORTLIST

» noidea where to go?

e » Loire » Sainte Hermine » G

newsletter Home

MANOIR DU MOULIN - SIENNA
SUITE

Loire, France

Intimate but grand, a blissful 5-bedroom retreat in a
charmed setting for romantics of all ages and families

Drive through the gates, feel the peace, unwind... and drink
a toast to your good fortune in the shade of the trees with a
glass of Winston Churchill's favourite champagne. Warren
and Shari have transformed this 17th-century manor house
info one simple thing: a place you'll want to come back to
again and again. Start the day with homemade pancakes,
pastries and raspberies from the gardens: end it by the
smouldering log fire. Old and new are in perfect harmony
here - rustic floorboards handsomely revived, an antique
cabinet bright with glasses, towels so soft you can barely
feel them, a huge hammock slung between the trees.

Heaven for romantics, it's special for families, too. Your
Canadian hosts, with 2 tots of their own, have thought of
everything, from cots and Moses baskets to books,
babysitters and fridges for baby treats. Nor are they short of
ideas for trips out: the beaches of the Viendee's ‘Coast of
Light, the Renaissance town of Fontenay le Comte, the
vineyards down the road. Stroll through the kitchen garden.

G

9 & = 34 o 910.00 EUR Best Prices Guaranteed
Book thishotel  mm130zur 658.42 GBP
Per week Add to Shortlist

Amive [Sat 07 Mar 2015 @

Recommended awaiting i-escape review

CHECK RATES & AVAILABILITY

Highs 191 i-escape gift
- Just 5 gorgeous, spacious suites with lots of spoiling ;e:p:::‘“ :'ﬁval 2 =d Need help?

touches and a great price tag Call Us on 0203 6031160
Or drop us 3 message 1o get

* Full of 17th-century character yet beautifully modem nelp from 3 BFS expent.

Other places to stay in Loire Valley »

* Idyllic gardens with ancient trees

* Hosts who know how to make you feel spacial - they will
arrange anything from wine trips to holistic massage

Other places to stay in France »

OVERVIEW ‘ ;

* An easy 45-min drive from Nantes and La Rochelle
sirports Setin the heart of the Vendee and nestling in an acre of pretty gardens, yet walking distance to a well serviced village. the
Manoir du Moulin is chic little retreat, that is ideal for parents hoping to re-live the romantic, boutique breaks of old but with

little ones in tow.

Inspired and indispensable

IATLER

T e

Lows

* You'll want a car to get here and to explore the region

Pamadinas Chas and Wacean Sonmbad bha Mannic b A manciain sambarabing in 044 And ans anmekina Madk Amasana

* No pool, but you're near the ‘Coast of Light’ and its
beautiful beaches

Local info »

All about France »

i-escape uses cookies to help you get the best out of our site. Find out more ¢
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BABs

v MANOIR DU MOULIN,
Vendée

The moment you enter the gates of the
Manoir du Moulin in the neat little
village of Sainte-Hermine, just a few
kilometres from the A83 autoroute, you
k it's somewhere special. Canadian
‘hosts Warren Coulson and Shari Swan
renovated this charming manor house to
a!\xxury dard m2011 12 and offer

WHERE TO STAY

wooden floorboards. With fresh dahlias
and dried hydrangeas arranged in vases
in the hallways, every corner is a trear for
the eyes. Once the children were tucked
up in bed, my husband and I came down
to the little salon, where we enjoyed
a half-bottle of local wine from the
honesty bar, and took our pick of the
many magazines and books.
Next morning, the continental
breakfast was beautifully p d in the
conservatory, with delicate crockery and
cutlery on a console table. Had it been
warmer, we would have been tempted to
eat in the garden under the weeping
willows, where hammocks and
deckchairs are perfectly poised for those
who never want to leave; which is,
surely, everyone who arrives.

CB
23 Rue du Moulin
85210 Sainte-Hermine
Tel: (Fr) 6 26 97 24 12
www.manoirdumoulin.com
Suites from €130 a night. =+

Exemple

le Manoir du Moulin a Sainte-Hermine
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Qualifier et labelliser son offre
pour la rendre plus visible

Ameéliorer le niveau qualitatif percu par la clientéle britannique

Adhérer a un réseau Obtenir un label

e Appui commercial » Adaptation aux besoins de  Implémenter des standards
« Moyens de promotion niches de clientele (rando, de qualité
« Notoriété de ’enseigne velo, ...) par s « Gage de confiance
(certaines ont une vraie U'intermediaires de criteres « Moyen de réassurance
visibilité aupres des « Flux commerciaux aupres de la clientele
Britanniques) supplementa1r§es . attirer « Notoriété
. Gage de confiance de nouvelles cibles de
« Standards de qualité, cliiEnitsle e .
souvent adaptés a une * Moyen de differenciation /
clientéle internationale specialisation
« Mutualisation des actions - Criteres de qualite
qu’un hébergeur ne o Moye‘n de reassuraljce
pourrait mener seul aupres de la clientele
(salons, promotion de  Image positive (pour le
’enseigne, sales calls, développement durable)

eductours, roadshows,
events...)
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RELAIS DU SILENCE

UNITED
HOTELIERS YOUR

HOTE LS%

The promise of an escape

a®

Exemple : I’hotel des Ormes a Barneville-Carteret

IGUAGE » RESERVATIONS -33(0)170238163 @

180 charming hotels in Europe in the heart of nature

to awaken your senses

OUR DESTINATIONS ~ OFFERS ~ PHILOSOPHY ~ GASTRONOMY  LOYALTY  SEMINARS @G!FTBUXES

D T N R S

RELAIS DU SILENCE HOTEL DES ORMES CHERBOURG-OCTEVILLE BARNEVILLECARTERET - PHOTO 1 01 B

Bameville Carteret
Basse-Normandie - FRANCE
30.7km from Cherbourg-
Octeville

GEQWW
Hotel des Ormes
NN N

Guest rating
L8 8 8 8

ol [Pma] a7k+ CEEE

HOTEL DESCRIPTION « HOTEL DES ORMES » - BARNEVILLE-CARTERET

Facing the recrestional port of Bameville-Carteret, Hotel des Ormes is a charming desfination. The
lovely 19th-century residence is fucked into & garden that is rather tropical for Lower Normandy. its
interiors bear the stamp of renowned decorstors fike Flamant and Blanc dlivoire. Pearl grey, beige.
and natural materials bestow considerable elegance on the light-filled rooms.

This small, distinctive hotel comprises 12 rooms and suites, each of which is more delightful than the
next. with views of the port or garden. Their decor is at once simple and refined, setting the fone for
pesce and quiet They have bathroom with shower and/or bath, hairdryer, fiat screen TV with French
and foreign channels, safe snd Wifi

The restaurant aiso offers an elegant setting. Mests, fish, and seasonal products sre festured on the
gourmet menu of Le Rivage. The dessert course is also guarantzed to be delectable

It would clearly be hard to dream of a better place than Hotel des Ormes to discover the charm of
Cotentin. Bameville-Carteret is a registered seaside health resort with an invigorating climate. Its
beaches and dunes are ideal places to unwind. They lend themselves to land yachting, kifing, fishing
and, of course, extensive walking. From the port. bosts depart for other nearby Normandy towns like
Granville and Cherbourg. The D-Day lending beaches and Channel Istands are slso potentisl
destinations. In the centre of the bocage. Saint-Lé is slso near the hotel. with its golf, tennis, and
squash facilities, s well s other sport snd cultural sttractions:

YOUR SEARCH

Manche
From 08 to 03 Nov

1 room
adults

The hotel

Address and contact
Location

Guest ratings and reviews
Availability and prices
Practical information

This hotel participates in the following
offers:

vV ivVVY vV

Q Destinatio

OME  HOTELS = BEST RATES

HOTEL DES ORMES

FRANCE® LOWER NORMANDY B BARNEVILLE-CARTERET

PRESENT/
I

ROOMS & SUITES

Come into the nomman residence of 19th century and you will discover the Hatel
des Omes.

The bar and the Rbrary invite you to relsx ; the restsurant "Le Rivage" wil
please your fasiebuds. Facing the hote), you can sdmire the sea and the bosts
of the marina; you will find s garden where you can enjoy s breskfast

Surreunded by nature, this charming hotel offers 12 entirely ranewad rooms, al
personnalized in a timeless stmosphere

m To do absolutel

+ Its sesside decor for a relsxing

# Anintroductory course fo the ses
stmosphere rowing

© Its location near the marina. ideal  ~ Prévert garden st Saint-Germain-
for axplaring the rugged landscape  les-Vaux
and so typical of the Cotentin + Embark on an old rig and treat

“ Its fight. tasty. and frash cuisine yourself to s cruise o the Channel

O

Restaurant

EN~

GIFTBOX = CLUB PREFERENCE = GROUPS / SEMINARS

OFFERS & PACKAGES

ev B L+33173949040 % & My account

BOOK THIS HOTEL

Aival date Departure date

110972015 11102015

Adut(s] Chikd(s}

12 rooms
Gourmet restaurant
Bar [ Lounge

Wi-Fi (free)

Golf courses nesrby
Mutti-channel TV
Parking lot
FoTmEL e &rwll- Carteret
Pais Allowed (fee)

Carmet
b LA - 51 Peta Por, gy

Pastbail
Map datn 80014 Googe

081 /11 1001
- -
W W

17°Crisc 15°C (14 15°C 14c

HOTEL DES ORMES

Promenade Barbey-d Aurevilly
50270 Bameville-Carterst
LB +33 178049040
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Travailler intelligemment
avec les OTAs et Tour-operateurs

Etablir une stratégie
dédiée en matiére de

a Nouer des partenariats o Privilégier les tour-
distribution en ligne > >

avec des tour-opérateurs opérateurs de niches

= Les OTAs apportent de la = Le taux d’intermédiation = Le tour-operating de niches
visibilité sur le web, de la clientele britannique affichent de meilleurs
notamment aupres de la reste important, résultats dans le contexte
clientele internationale et notamment pour les actuel.
britannique. opérateurs de campings. = |l est recommandé de choisir

= Certains OTAs peuvent étre des cibles compatibles avec
privilégiés pour le marché les possibilités d’accueil de
britannique tels que My l’établissement (cyclistes,
Travel et Booking. randonneurs, propriétaires

de vieilles voitures,
motards, club automobile,
golfeurs, ...).

Les OTAs et Tour-opérateurs apportent de la visibilité. Ils donnent la
possibilité d’étre présent dans leurs principaux moyens de
communication, de profiter de leur bon réferencement et d’accéder a
leur fichier clients / utilisateurs.
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Principaux TO / agences programmant
la France pour le public britannique

Travailler intelligemment
avec les OTAs et Tour-operateurs

Type

Noms (liste non-exhaustive)

Les
généralistes

Les
spécialistes

Les
campings

Divers

TUI UK, My Travel, Thomas Cook,
First Choice, Etravel, Bon Tours,
Andante Travels, Vac'Alliance,
French Expressions, French Life,
VFB Holidays, ...

Head Water cyclistes, Arblaster
& Clarke, Belle France, Cycling
Tour, Four Seasons Normandie
Vacances, French Pedals, HF
Holidays, ...

Alan Rogers, Caravan Club, Car
free, Canvas, Al Fresco Holidays,
KelAir, Eurokamp, Carisma,
Matthews Holidays, Vacances
Directes, ...

Brittany Ferries, Eurolines, ...

Présence des hotelssur... Oui Mon
Bocking o 24%
Hotels.com S2% 42 %
Expedia 54 % 46 %
Brittany Ferries 23% 7%
My Travel 90% 10%
Présence des campings

SUr.. COui Mon
Brittany Ferries 6% 24%
Canvas 6% B24%
The Caravan Club 35% 65%
Eurckamp 2% bE%
Alan Rogers o4 % 6%
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Valoriser ses services afin de se differencier des
formules d’hébergement entre particuliers

= Face é ’industrialisation d,Airbnb, [’UMIH a A valoriser auprés des Britanniques 0

decide de reagir. = Communiquer sa passion pour la ville, son

= Cependant, contrairement a la plupart des pays, sa culture, son histoire et ses traditions
hotels, aucun service client n’est propose aux | « proposer une restauration sur place et une
utilisateurs de la plateforme. expérience inédite

= Les clients ne retrouvent pas, dans une = Proposer un bar
location Airbnb, tout ce qui fait la = Disposer d’un service de conciergerie, voire
spécificité d’un hébergeur professionnel jouer les concierges

(personnel a l’écoute, services
complémentaires fournis, petit-déjeuner,
conciergerie, événements organisés...).

= Digitaliser les services : E-concierge par Best
Western

= Mettre en avant [’accueil en anglais
= Mettre en avant les conditions de sécurité,
les normes d’hygiene et d’accessibilité

= Animer un blog avec des coups de cceur, des
bons plans, idées de sorties, articles sur
[’histoire de la ville a destination des clients
et de tous les voyageurs ou habitants
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Les attentes de la clientéle britannique

Le profil-type des hébergeurs performants

Les bonnes pratiques selon les opérateurs / tour-opérateurs

= Les bonnes pratiques des hébergeurs

Conclusion



Conclusion

Réseaux
sociaux

Soigner sa
e-réputation

Packager son
offre Visibilité
Internet

Adapter
son offre Stratégie médias

Investissement temps

Nouer des -
Adapter ses partenariats Rejoindre un

outils TO réseau
commerciaux

Colit + )

Note: La taille des cercles varie en fonction du volume de retombées commerciales estimées
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Merci de votre
attention !

Contact

Stéphanie RYCHEMBUSCH
Mob : + (33) (0)6 72 42 64 65
stephanie®@srhconsulting.fr



mailto:s.rychembusch@coach-omnium.fr

