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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o
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Nom + établissement Question 1 Question 2

chateau d'Isigny Comment faire apparaître mes tarifs directs 

(amenitiz) et bientôt cybevasion, avant bOOking, 

tout en restant ouvert chet bOOking.

Comment utiliser au mieux et sans se ruiner la 

nouvelle offre google 

hotel: https://www.google.com/travel/hotels

https://support.google.com/hotelprices/answer/10472394

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.google.com/travel/hotels
https://skift.com/2021/03/09/google-travel-drops-costs-for-hotels-and-resellers-to-list-rates-in-price-comparison-search/
https://skift.com/2021/03/09/google-travel-drops-costs-for-hotels-and-resellers-to-list-rates-in-price-comparison-search/
https://support.google.com/hotelprices/answer/10472394


M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

©
 C

o
p

y righ
t  M

arketin
g &

 To
u

rism
e -

id
-rezo

-
To

u
s d

ro
its d

e rep
ro

d
u

ctio
n

 réservés  2
0

2
0

[Liens de réservation gratuits]

Google Travel – Comparateur hôtel et BnB – liens de réservation gratuit

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Google separately plans within “the coming months” to roll out a basic extranet that would let hotels 
upload their rates and inventory without needing an integration partner.

Google Travel – Comparateur hôtel et BnB – liens de réservation gratuit

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://support.google.com/hotelprices/answer/10472393
https://skift.com/2021/03/09/google-travel-drops-costs-for-hotels-and-resellers-to-list-rates-in-price-comparison-search/
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Nom + établissement Question 1 Question 2
Emanuèle ARGENTIN

Gites

Bonjour, le marché évolue à une vitesse 

phénoménale, la clientèle change radicalement 

avec le covid, le nombre de locations est 

exponentiel, aussi comment choisir les sites de 

publication des annonces en amont sans se 

tromper pour ne pas y laisser trop de plumes 

financièrement? Merci

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Airbnb et Abritel ont les ¾ de l’inventaire en France !

10 % du chiffre d’affaires de Booking en 2018 était lié à la vente de locations, en août 2020

cela représentait 40 % ! (contexte COVID à prendre en compte). (Source : Blog Elloha)

Mais Booking vient juste de rentrer dans la course…

Choix des canaux de vente locations/gîtes

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://publications.seetransparent.com/2020/07/17/ota-differences-airbnb-vs-vrbo-vs-booking-com/
https://blog.elloha.com/2020/08/24/les-locations-de-vacances-ont-quadruple-sur-booking-cet-ete/
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Nom + établissement Question 1 Question 2

LA FERME DES EPIS Comment promouvoir ses activités et leur 

commercialisation lorsque notre plateforme 

de réservation ne peut permettre de 

réserver par heure les activités?

Quelle plateforme utiliser pour commercialiser 

ses activités?

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Avoir un bon site web marchand !

La qualité de vos interfaces de vente n’est pas un détail (simples et ergonomiques).

Principales solutions de vente en ligne :

Orientées « billetterie évènement » :

Orientées « activités de loisirs » :

…

…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.digitick.net/digitick-systems-billetterie-culture/
https://www.eventbrite.fr/how-it-works/
http://festik.net/organisateur/
http://vakario.com/vente-en-ligne-sport/
http://www.trekksoft.com/fr/pricing
https://bookingkit.net/fr/
https://www.helloasso.com/
https://addock.co/logiciel-gestion-professionnels-loisirs/
https://glisseetkite.com/fr/activites#teleski-wakepark-saint-pierre-la-mer
https://basedurocher.fr/les-parcours-canoe-kayak
https://bookingkit.net/fr/
https://www.mobilboard.com/fr/agence/segway/montpellier-comedie
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Tourisme Culture

Clientèles étrangères

Clientèles indiv en séjour

Clientèles groupe et BtoB

Billetterie évènements concerts …

Clientèles indiv françaises (hors saison)

Clientèles locales

Qui vend les activités de loisirs en ligne ?

État des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://join.localexpertpartnercentral.com/
http://www.digitick.net/
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Nom + établissement Question 1 Question 2
PETITES MEUTRES ENTRE AMIS Quels sont les moyens à notre 

disposition pour faire connaître notre e-

boutique d’activités ? Une fois celle-ci 

créée, comment peut-on la diffuser 

efficacement ?

Quels sont les éléments à faire paraître sur 

une page Produit pour attirer l’œil du client 

et également légalement, a-ton des 

mentions à faire paraître obligatoirement ?

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Présentation de l‘offre > s’inspirer des meilleurs

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.getyourguide.fr/s/?q=Normandie&lc=l160&ct=54&searchSource=4
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Nom + établissement Question 1 Question 2
ANGELIQUE DELANGLE ARBR’EN CIEL EST IL POSSIBLE QUE QUELQU’UN 

EXTERIEUR A NOTRE ETABLISSEMENT 

MODIFIE LES JOURS ET HORAIRES DE 

NOTRE ETABLISSEMENT SUR GOOGLE MY 

BUSINESS ?

Petit souci rencontré en février, le parc 

était fermé mais les clients appelaient 

pour se plaindre car google affichait le 

contraire, en effet, les horaires 

changeaient indépendamment de notre 

volonté. Nous étions obligés de les 

modifier pratiquement tous les jours. 

Comment est-ce possible ?

Nous utilisons Qweekle comme système de 

gestion caisse, réservation, devis, facture qui 

correspond parfaitement aux contraintes de 

nos activités mais nous n’avions pas encore 

osé l’utiliser pour la réservation en ligne sur 

notre site web car nous avons des activités 

multiples et complexes. Nous avons 

commencé à l’utiliser cette année pour des 

évènements spécifiques comme les nocturnes 

halloween et également les bons cadeaux et 

c’est vrai que c’est très appréciable, une fois 

que tout est bien paramétré. Il n’y a plus rien 

à faire, c’est un gagne temps extraordinaire. Je 

pense que nous allons profiter de la refonte 

totale de notre site web pour passer au 100 % 

réservation en ligne cette saison. Avez-vous 

quelques conseils pour démarrer l’aventure ? 

larté / visibilité pour les clients etc …

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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1. Soigner ses prescripteurs locaux.

2. Soigner ses fiches et ses avis Google My Business et TripAdvisor.

3. Avoir un bon site web marchand.

4. Soigner son référencement naturel.

5. Ne pas négliger le support papier et sa diffusion.

6. Soigner sa relation client afin d’encourager la recommandation et rassurer.

7. Travailler une communication virale via les réseaux sociaux à destination des clientèles en séjour et des locaux.

8. Utiliser les distributeurs pour capter une clientèle plus large et favoriser l’effet « Billboard ».

>> Jouer collectif avec sa destination.

Les leviers pour développer ses ventes (activités)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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2
0Proposer de l'affiliation (une commission) aux prestataires locaux qui vous recommandent.

Proposer des avantages aux locaux qui vous recommandent.

Diffuser des codes promo en local pour inciter à la recommandation (via les réseaux sociaux, via les messagerie 
Airbnb, home exchange, etc.)

#1 Soigner sa relation « prescripteur » afin d’encourager la recommandation …

Faire découvrir sa structure aux acteurs locaux et aux habitants : invitation au lancement de saison, clôture de 
saison, anniversaire de la structure, etc.

Permettre aux acteurs locaux et aux habitants de tester vos prestations : invitations, gratuités, remises de 50%, 
tarifs « habitant », tarifs « prix coûtant » sur quelques dates, etc.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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#2 Soigner sa fiche Google My Business et TripAdvisor

Être présent sur les principaux services en ligne utilisés par les touristes en mobilité.

Google My Business

Tripadvisor.fr/Owners

Important : Google Post pour mettre en avant 
ses promos et ses actus directement dans les 
résultats de recherche de Google !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.google.com/business/
https://www.tripadvisor.fr/Owners
https://support.google.com/business/answer/7342169?hl=fr
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http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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FAQ sur les fiches « produit »
« Je touche quoi ? Je croise qui ? Je mange quoi ? » 

…

Annonce évidente sur page d’accueil 
qui oriente sur une page dédiée

+

Présentant clairement les mesures 
mises en place sur le plan sanitaire

#3 Avoir un bon site web marchand !

Un site « mobile friendly »

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.aventure-parc.fr/
https://aqua-parc.fr/
https://www.laciteduvin.com/fr
https://search.google.com/test/mobile-friendly
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#3 Avoir un bon site web marchand !

La qualité de vos interfaces de vente n’est pas un détail (simples et ergonomiques).

Proposer la réservation en ligne en direct

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://glisseetkite.com/fr/activites#teleski-wakepark-saint-pierre-la-mer
https://basedurocher.fr/les-parcours-canoe-kayak
https://bookingkit.net/fr/
https://www.mobilboard.com/fr/agence/segway/montpellier-comedie
https://yakocean.addock.co/
https://addock.co/logiciel-gestion-professionnels-loisirs/
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Principales solutions de vente en ligne :

Orientées « billetterie évènement » :

Orientées « activités de loisirs » :

…

…

• La solution idéale en tout point de vue n’existe pas.

• Il y a des critères discriminants pour choisir une solution de vente :

o La gestion de « ressources » (globalement les outils « billetterie » ne le font 

pas).

o Le fait de proposer un support en français.

o La gestion automatisée des annulations et des remboursements.

o La validation manuelle des réservations et/ou la gestion de jauges minimum 

pour déclencher la confirmation automatique des réservations.

o Le fait d’avoir un outil de caisse connecté au système de vente en ligne 

d’activités aux normes françaises.

o Le système d’encaissement (problématique pour les EPIC ou les Régies).

o La gestion du contrôle d’accès.

o Le placement numéroté en salle. (Globalement les systèmes de vente 

« activités » n’en n’ont pas).

o Le fait de proposer un Channel Manager connecter aux principaux 

distributeurs d’activités.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.digitick.net/digitick-systems-billetterie-culture/
https://www.eventbrite.fr/how-it-works/
http://festik.net/organisateur/
http://vakario.com/vente-en-ligne-sport/
http://www.trekksoft.com/fr/pricing
https://bookingkit.net/fr/
https://www.helloasso.com/
https://addock.co/logiciel-gestion-professionnels-loisirs/
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#4 Soigner son référencement naturel.

Produisez du contenu 
éditorial de qualité.

Structurez-le en grappe 
afin de donner du 
poids à vos pages 
stratégiques en SEO.
------------------------------
Œuvrez pour avoir des 
liens de qualités 
(backlink) sur vos 
pages stratégiques en 
SEO.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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#5 Ne pas négliger le support papier et sa diffusion.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Pensez à avoir un usage intelligent du QR code sur vos docs papier :

• Code promo + lien vers la page de réservation via le QR (en plus de 
l’URL).

• Lien vers la page qui présente des témoignages via le QR (en plus de l’URL) : 
« Ils l’ont fait et ils en parlent… »

• Lien vers le positionnement Google Maps via le QR : « venir chez nous avec 
Google Maps ». 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://fr.qr-code-generator.com/
https://link-to-qr.com/
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#6 Soigner sa relation client afin d’encourager la recommandation et rassurer.

• Lui dire que l’on attend avec impatience.

• Qu’il peut déjà se mettre dans l'ambiance en s’abonnant à notre page Facebook et Instagram.

• Lui indiquer les principales recommandations « pratiques » et le cas échéant « techniques concernant l’activité.

• Lui donner les détails importants pour ne pas se tromper de direction en arrivant.

• Lui rappeler les horaires de son activité.

• Lui indiquer la personne à contacter en cas de besoin (n° de mobile de Gwendoline qui fait l’accueil sur place).

Envoyer un email à chaque client à j-1 de la date de l’activité pour :

• Lui dire qu’on le remercie sincèrement d’être venu chez nous et que l’on espère qu’il a passé un super moment.

• Lui proposer de faire un retour de son expérience sur Tripadvisor (ou autres).

• Lui rappeler les avantages dont il peut bénéficier ou faire bénéficier ses amis (cf. programme de fidélité ou code promo).

Envoyer un email à chaque client à j+1 de la date de l’activité pour :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/


M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

©
 C

o
p

y righ
t  M

arketin
g &

 To
u

rism
e -

id
-rezo

-
To

u
s d

ro
its d

e rep
ro

d
u

ctio
n

 réservés  2
0

2
0

#6 Soigner sa relation client afin d’encourager la recommandation et rassurer.

• Lui adresser quelques petites photos de son activité (si possible).

• Lui rappeler que faire un retour de son expérience sur Tripadvisor (ou autres) serait super-sympa.

• Lui rappeler les avantages dont il peut bénéficier ou faire bénéficier ses amis (cf. programme de fidélité ou code promo).

• Lui dire qu’on raconte plein de « trucs cool » sur les réseaux sociaux que l’on aimerait bien le compter parmi nos abonnés.

Envoyer un email à chaque client à j+3 de la date de l’activité pour :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Relancer par téléphone, chaque client ayant réservé en direct une activité chez vous en 2020 
pour le remercier de son soutien.

Adresser, en priorité et en avant-première, à ses clients, les offres, les bons plans (code promo), 
les informations importantes concernant sa structure.

Maintenir le lien avec eux. 

Faire fonctionner la prescription locale pour diffuser les offres et bons plans (code promo)…

#6 Soigner sa relation client afin d’encourager la recommandation et rassurer.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

La prescription de ses amis, ses voisins, partenaires locaux…
FAQ COVID-19

[message]

[+]

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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En mettant en scène votre hashtag dans de votre structure !

A) Encourager la publication de photos par vos clients en activité !

En le suggérant à vos clients !

#6 Soigner sa relation client afin d’encourager la recommandation et rassurer.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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En mettant en scène l’intérêt de vous suivre sur les réseaux sociaux !

En récompensant les publications de vos clients qui contiennent 
votre hashtag ! 

#6 Soigner sa relation client afin d’encourager la recommandation et rassurer.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.smiirl.com/fr/
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En mettant à disposition des accessoires !

B) Réutiliser les meilleurs contenus dans votre communication (avec leur autorisation)

#6 Rassurer avec des contenus « utilisateur » !

#MonEntreprise

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.etsy.com/fr/listing/724765476/cadre-photo-polaroid-pour-photobooth
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[Faux]

Où est la vraie famille ?

[Vrai]

Le « vrai » existe sur les réseaux sociaux, il faut l’encourager, le valoriser et oui… l’utiliser sur ses supports !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://pacpark.com/santa-monica-amusement-park/scrambler/
https://pacpark.com/santa-monica-amusement-park/scrambler/
https://www.instagram.com/p/B86mx3YlHwm/
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#7 Travailler une communication virale via les réseaux sociaux à destination 
des clientèles en séjour et des locaux.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Tourisme Culture

#8 Utiliser les distributeurs pour capter une clientèle plus large et favoriser
l’effet « billboard »

Clientèles étrangères

Clientèles indiv en séjour

Clientèles groupe et BtoB

Billetterie évènements concerts …

Clientèles indiv françaises hors saison

Clientèles locales

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://join.localexpertpartnercentral.com/
http://www.digitick.net/
https://www.good-spot.com/fr
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Qui mieux que les DMO*pour répondre à la question du « Quoi faire à Destination ? » 

>> Jouer collectif avec sa destination.

DMO* = Destination Management Organisation (Office de Tourisme, ADT, CRT…)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Position Zéro =
• Je donne l’info à ceux qui ne cliquent sur rien
• J’augmente le trafic de la page (+ 600 % dans certains cas …)

• Je suis référent sur le sujet.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Nom + structure Question 1 Question 2

Office Intercommunal de 

Tourisme de Fécamp

Comment gérer l’aléa météo ? (pour 

les sorties en mer notamment)

J’ai été contacté la semaine dernière par 

décathlon, que pensez-vous de cette 

plate-forme entrez dehors ?

=

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.entrezdehors.com/fr-fr
https://idrezo-my.sharepoint.com/:b:/p/mathieu_vadot/Eb15je6bHsNGrxBLZWRuU14BB8vhDaMvwyU3KF5KnUzU2g?e=dt5Pzs
https://activites.decathlon.fr/fr-FR
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Nom + établissement Question 1 Question 2
Office de Tourisme du Cotentin Comment organiser des sessions découverte 

de prestations à destination des 

locaux/prescripteurs. Avez-vous des exemples ?

> Est-il pertinent de s'efforcer de proposer 

des solutions de package dynamique quand 

on sait que la résa de l'hébergement se fait 

bien en amont des activités ?

> Pour les campagnes Google/Facebook Ads, 

quel est le bon timing pour mettre en avant 

une offre ?

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/


M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

©
 C

o
p

y righ
t  M

arketin
g &

 To
u

rism
e -

id
-rezo

-
To

u
s d

ro
its d

e rep
ro

d
u

ctio
n

 réservés  2
0

2
0

État des lieux…

La recherche et la réservation d’activités ne se font pas en même temps que la recherche et l’achat d’hébergement
ou de transport.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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État des lieux…

La recherche et la réservation d’activités ne se font pas en même temps que la recherche et l’achat d’hébergement
ou de transport.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/consumer-journey/mobile-influence-travel-decision-making-explore-moments/
https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/consumer-trends/travel-experience-booking-behavior/

