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Atelier n°9 : Les leviers pour développer ses ventes sur le web 
Focus Campings

A distance

09 décembre 2021
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Mathieu VADOT
Fondateur du cabinet Marketing&Tourisme.
Co-fondateur de la marque « id-rezo ».
Consultant indépendant en marketing touristique

www.id-rezo.com
www.marketing-tourisme.net

Facebook.com/Marketing.Tourisme

mathieu.vadot@id-rezo.com

Linkedin.com/in/mathieuvadot/
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http://www.facebook.com/Marketing.Tourisme
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État des lieux et prospective 
concernant la distribution des hébergements
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État des lieux… (là, maintenant, en ce moment)
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https://datastudio.google.com/reporting/d14bf11f-8788-4c59-b8bd-3b545f8d19e5/page/wyldB?s=pFHDtF30WJU


©
 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

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

État des lieux… (là, maintenant, en ce moment)

Les revenus liés aux 
clientèles étrangères 

risquent d’être encore 
très sérieusement 

affectés…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://storage.googleapis.com/veille/Edition_22_11_2021.pdf
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État des lieux… (cet été)
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Côté Hôtels…

État des lieux… 

http://www.marketing-tourisme.net/
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Côté Hôtels…

État des lieux…

This chart represents the daily volume of bookings processed by D-EDGE, whatever the status of the booking, the date of stay and the origin.

This Index is calculated on the basis of the maximum value of the selection visible on the graph (Base :100). This graph is therefore an indicator of trends and reflects the vitality of Hotel demand but is not 
an exact representation of the volume of reservations.

http://www.marketing-tourisme.net/
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https://www.d-edge.com/fr/hospitality-recovery-tracker/
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Côté Hôtels…

État des lieux…

This chart represents the daily volume of bookings processed by D-EDGE, whatever the status of the booking, the date of stay and the origin.

This Index is calculated on the basis of the maximum value of the selection visible on the graph (Base :100). This graph is therefore an indicator of trends and reflects the vitality of Hotel demand but is not 
an exact representation of the volume of reservations.
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Côté Campings …
Une faible dépendance des OTA 

et une part très majoritaire des réservations faites en ligne en direct !

70 % à 90 % des réservations sont faites en direct, et principalement en ligne sur le site des campings. 
(Source : Ctoutvert)

Pas d’intermédiaire de vente incontournable, mais beaucoup de petits acteurs.

État des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.coolcamping.co.uk/
http://www.eurocampings.fr/fr/contact/l3-n141/
http://www.campingfrance.com/editorial/Espace-campings
http://www.eurocamp.co.uk/?
http://www.canvasholidays.co.uk/
http://www.vacances-campings.fr/
http://fr.camping-and-co.com/
http://fr.camping.info/
http://www.eurocampings.net/nl/europa/
http://www.eurocampings.net/nl/europa/
http://www.suncamp.nl/nl/nl/campings/frankrijk/uc19-l1-n797-c10/
http://www.eurocampings.net/nl/europa/
http://www.eurocampings.net/nl/europa/
http://www.anwbcamping.nl/
http://www.suncamp.nl/nl/nl/campings/frankrijk/uc19-l1-n797-c10/
http://www.eurocamp.co.uk/?
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Côté Camping…

État des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
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https://www.eseason.com/services/barometre/
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Côté Camping…

État des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.camping.news/2021/06/22/saga-corona-saison-2-chiffres-au-22-juin/
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Les grandes chaînes en franchise, telles que Yellow ou Flower, n’ont pas recours à une commercialisation sur Booking, et

les groupes dans leurs grandes majorités (Tohapi, Sandaya, Cap Fun) n’y sont pas non plus.

De ce fait, Booking n’a pas accès à l’offre « référente » de l’HPA et n’est donc pas en position de force sur la filière.

Sur Airbnb, la présentation de l’offre étant centrée sur la solution d’hébergement et non la structure, l’état des lieux est

plus difficile, mais certains campings y proposent leurs hébergements locatifs.

Evolution…

Malgré le faible impact des OTA sur le marché 
de l’HPA… la fréquentation des campings ne 
fait que progresser ces dernières années.

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

La plus grosse concurrence dans le secteur de l’HPA est surtout interne…

Côté Campings …

Le secteur est en proie depuis près d’une dizaine d’années à des investissements massifs de groupes financiers qui prennent,

petit à petit, possession des campings indépendant les plus rentables…

France Loc (Cap Fun : 149 campings dont 24 nouveaux en 2021 …)

Vacanceselect Group (Vacanceselect, Tohapi, CanvasHolidays)

European Camping Group (Homair, Palmier Océan, Eurocamp, Al Fresco).

Apax Parnter (Sandaya)

BNP PARIBAS REIM FRANCE (16 campings 4 et 5 étoiles).

Siblu facilitée par des investissements de groupes financiers comme Stirling Square Capital Partners.

Aujourd’hui, environ 700 campings sur 7 900 sont des campings liés à de grands groupes

et ils pèsent presque 40 % du CA du secteur !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.capfun.com/pourquoi_nous_avons_change_de_nom/
https://vacanceselect.group/
https://www.europeancampinggroup.com/marques.html
https://www.apax.fr/portefeuille/portfolio/sandaya/
https://www.reim.bnpparibas.fr/actualites/lhotellerie-de-plein-air-un-marche-dinvestissement-en-plein-essor
https://www.siblu.fr/qui-sommes-nous
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Une base contact de dingue : 1 millions de client par an.
Un taux de fidélisation très élevé.

299 millions d’euros de CA en 2020, donc sans doute plus 
de 300 millions en 2021, 700 salariés, dont 145 au siège 
qui s’occupe notamment du marketing…

Plus de 200 000 abonnés sur les pages Facebook des campings 
Cap Fun, 25 000 abonnées sur la chaines Youtube …

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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La conception de l’hébergement touristique est en mutation…

Évolution…

Filières
Classement

Labels

Professionnels 
vs 

Particuliers

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Les OTA offrent des solutions d’hébergement (point)… et effacent progressivement les différences entre les filières.

Une offre « sélective » labélisée par Airbnb !

1 nouveau type de logement en plus des 3 actuels (Logement
Entier, Chambre Privée et Chambre Partagée) :
Chambre d’hôtel

Des logement exceptionnels avec des services 
haut de gamme et un organisateur de voyage 
dédié.

Des critères de filtrage par type de propriété

Évolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/plus/host
https://www.airbnb.fr/luxury
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Attention désormais 2 modèles de commissions pour les hôtes en fonction de leur nature :

1. Frais partagés entre hôte et voyageur :

Le modèle « standard » pour les hôtes de logement individuels.

Commission partagée :
• Coté hébergeur : 3 % HT du montant de la réservation + frais de ménage.
• Coté voyageur :  13 % HT du montant de la réservation + frais de ménage + TVA et taxe de séjour.

2. Frais uniquement pour les hôtes :

Le modèle uniquement pour les hôtels et autres entreprises du secteur de l'hébergement 

Commissions uniquement sur l’hébergeur :
• de 14 % à 20 % HT (plus 2 % si conditions d'annulation « très strictes ») 

NB : Modèle imposé aux hôtels et quelques autres catégories d'entreprises du secteur de l'hébergement. Pour les gestionnaires immobiliers  
(agences immo et property manager), il est possible de choisir entre les 2 modèles.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/help/article/1857/%C3%A0-quoi-correspondent-les-frais-de-service-airbnb%C2%A0
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Les OTA offrent des solutions d’hébergement (point) et effacent progressivement les différences entre les filières.

Évolution…

…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://partner.booking.com/fr/solutions/programme-%C2%AB%C2%A0id%C3%A9al-pour-travailler%C2%A0%C2%BB
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attribue désormais un « classement » aux locations de vacances !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Booking et Airbnb veulent devenir des « hub de réservation » de toutes les composantes du voyage.

Évolution…

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

http://www.marketing-tourisme.net/
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Ces 3 sociétés commercialisent à la nuitée des locations haut de gamme 
de particulier avec du service hôtelier associé.

L’offre d’appartements issue de OneFineStay, est d’ores et déjà distribuée 
sur All.accor.com

Accorhotels est en mutation et investit dans l'économie de partage 
« haute gamme » :

✓ En rachetant Onefinestay pour 148 millions d'euros.

✓ En prenant 49 % du capital de Square Break

✓ En prenant 30 % du capital de Oasis Collections.

Évolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://all.accor.com/loyalty-program/use/use-points-ofs/index.fr.shtml
http://www.accorhotels.com/
http://oasiscollections.com/
http://www.onefinestay.com/
http://www.itespresso.fr/squarebreak-fenetre-economie-partage-accorhotels-121852.html
http://oasiscollections.com/
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La formalisation d’une offre et d’une communication adaptés aux besoins des voyageurs qui doivent travailler 
un peu, ou des travailleurs qui veulent voyager un peu… est aussi une sources de différentiation et de revenu.

Évolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://all.accor.com/promotions-offers/product-services/owm012927-001-teletravail-ameliore.fr.shtml
https://world.hyatt.com/content/gp/en/offers/work-from-hyatt.html
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Évolution…

…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.hotelsbarriere.com/fr/nos-sejours-et-offres/escapade-teletravail.html
http://www.hotelarvor.com/le-teletravail-autrement/
https://www.soroom-hotel.com/
https://atypikwork.com/
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Les leviers pour développer les ventes

http://www.marketing-tourisme.net/
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#0 Avoir bien pensé à son positionnement et son ciblage

http://www.marketing-tourisme.net/
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#0 Avoir bien pensé à son positionnement et son ciblage. 

Pourquoi un client achèterait ma prestation?
Pourquoi je propose ces prestations ?
…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Parcours « HPA » :
J1 et J2: Définir ou redéfinir ses fondamentaux 
marketing: qui suis-je, qui sont mes clients, répondre 
à leurs besoins/attentes ? 

19 et 20 janvier 2022 : 9h à 17h, Savines-le-Lac.

Inscription

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
https://forms.gle/pfex2oms9fJxNgRj6


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
1

Enjeux clés : Capter une audience qualifiée 
et vendre en direct grâce à son site web

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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#1 Avoir un bon site web…

Avoir un design « séduisant » qui transpire le positionnement du camping

Vous avez moins de 3 secondes pour :
• séduire
• dire qui vous êtes 
• et ce qui vous différencie des 

autres campings …

Positionnement > home page

1 visuel + 1 phrase

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.interlude.fr/
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VS

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.natureo-seignosse.com/
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Accès au moteur de réservation 
accessible sur toutes les pages.

Numéro de téléphone associé au 
moteur de réservation.

Offres spéciales mises en avant.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Ce qui fait la différence…

#Strategie #ExperienceClient #Contenu #UGC
#RedactionWeb #SEO

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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• Qui est-il ?

• Quel est son parcours d’achat ?

• Quelles informations recherche-t-il ?

• Comment formule-t-il ses recherches ?

• Où fait-il ses recherches ?

• Quelle est sa situation familiale ?

• Quels sont ses besoins en matière de 
tourisme ?

• Comment lui apporter de la valeur 
ajoutée ?

• De quoi peut-on lui parler pour 
l’intéresser ?

• …

Travailler sa stratégie avec des personas

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.slideshare.net/YOODx/les-outils-de-lux-pour-connatre-les-utilisateurs-mc-casal-71369793
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Comment on fait ?

1. On pose déjà ce que l’on pense savoir sur une trame « type » de persona.

2. On vérifie et on affine au contact de ses clients (ou prospect).

En clair, on discute avec ses clients (ou ses prospects) :

• Comment nous avez-vous trouvé ?

• Pourquoi nous avoir choisi ?

• Quels sont vos critères de choix (repérer les critères mais aussi comment ils sont formulés) ?

• De quelles informations avez-vous (ou auriez-vous) eu besoin ?

• Qu’auriez-vous aimé savoir avant ?

• Qu’appréciez-vous particulièrement chez nous ? Qu’appréciez-vous le moins ? …

3. On analyse ses avis client.

Travailler sa stratégie avec des personas

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Analyse des avis clients

Corrections immédiates 
sur les services

Corrections immédiates 
sur l’offre

Indications pour sa 
stratégie de prix

Indentification 
des points forts

Idées de contenu éditorial 
à développer

Identification de ce qui génère 
de l’expérience positive

Identification des mots-clés 
utilisés (SEO).

Idées de nouveaux 
services

Idées d’amélioration 
de son offre

Idées 
d’actions de 

communication

Analyser ses avis client !

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

✓ Penser client dans tout ce que vous faites pour votre entreprise…

✓ Créer de la valeur ajoutée tout au long du parcours client et ainsi augmenter le taux de transformation visiteur > client, 
la prescription et la fidélisation.

Repenser son offre, ses services, son organisation, ses process… 
Structurer son site, son contenu, sa communication afin de susciter l’envie et lever les freins à l’achat. 

Tout cela est beaucoup plus simple en appuyant sa réflexion sur des personas !

#1 Capter de l’audience et vendre avec son site

Travailler sa stratégie avec des personas

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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« Les 10 bonnes raisons de venir chez nous ! »
« Pourquoi venir chez nous ? »
« Pourquoi choisir ce type de locatif ? »
…

✓ Contenu à créer sur une page dédiée mise en avant sur la home page avec 
une phrase d’accroche pour l’argumentaire qui concerne toute la structure.

✓ Contenu qui peut-être ajouté dans le contenu des pages « produit » pour 
les argumentaires par produit.

✓Utiliser ce type de contenu pour synthétiser vos points forts et orienter sur 
les pages les plus pertinentes pour convaincre en fonction des arguments 
mis en avant.

NB : l’argumentaire peut-être mis en scène ou simplement complété par le personnel en 
mode « témoignage », voir ses partenaires ou ses clients (Témoignages).

Produire du contenu centré « client » :

Quelques conseils …

+ rassurance avec les photos Instagram de vos clients.

#1 Avoir un bon site web…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.instagram.com/explore/locations/886388370/camping-beau-rivage/
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« L’envers du décor »

• Les étapes de construction d’une nouvelle partie de son établissement.
• Les coulisses de l’organisation d’un évènement dans son établissement.
• Le rush en cuisine (vidéos).
• Les fournisseurs locaux du restaurant.
• Les conseils du personnel pour bien profiter de son séjour (avec photo, voir vidéos).
• Le travail des animateurs en vidéos « time lapse » : avant - après.
• Etc.

✓ Contenu à créer sur des pages dédiées (pages « article »).

✓ Accessible dans les pages « produit » de manière contextuelle avec une phrase 
d’accroche et éventuellement une illustration. (Exemple : Il a fallu 6 mois de 
travaux … avant la piscine vue sur le lac, c’était comme ça !?)

✓Utiliser ce type de contenu pour humaniser la relation, mettre en avant vos valeurs 
(respect de l’environnement, circuit court, etc.) et apporter des preuves concrètes 
de vos engagements.

Produire du contenu qui donne autre chose que la simple présentation de votre offre.

Quelques conseils …

#1 Avoir un bon site web…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Étoffer sa rubrique « Avoir / A faire » :

Le « à voir/à faire, à proximité »

Intitulés de rubrique possibles :
• Activités à proximité.
• Nos recommandations.
• À voir/A faire.
• À ne pas manquer.

• Les meilleurs sites à visiter.
• Les balades sympas à faire autour.
• Les meilleurs restaurants à proximité.
• Les bons plans si l’on vient de la part de …
• Les incontournables en famille / couple …
• Conseils pour les cyclistes/ Randonneurs …

✓ Contenu à mettre dans le menu de navigation principal, en tant que rubrique et 
potentiellement en avant sur la page d’accueil.

✓ Faire des liens contextuels vers les pages « A voir/A faire » dans les autres pages 
du site (exemple dans la présentation de la structure : Notre camping est situé à 20 km de … 
voir les recommandations du camping sur …

✓Utiliser ces pages pour négocier des partenariats et des liens (backlink) avec les 
activités, restaurants, etc. concernés.

Quelques conseils …

#1 Avoir un bon site web…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://creativemarket.com/MehmetRehaTugcu/128771-Website-Wireframe-Kit/screenshots/#screenshot2
https://creativemarket.com/MehmetRehaTugcu/128771-Website-Wireframe-Kit/screenshots/#screenshot2
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N’oubliez pas ce que l’internaute va rechercher dans un processus de réservation.

✓ Vos dates d’ouvertures (est-ce évident de les trouver ?)

✓ Votre localisation.

✓ Les horaires d’ouverture  (réception fermeture ?)

✓ Les photos et descriptifs complets des produits (sans confusion possible)

✓ Les services inclus et les services payants pour chaque produit.

✓ La disponibilité de chaque produit.

Quelques conseils …

#1 Capter de l’audience et vendre avec son site

Le recours aux FAQ est souvent une très bonne solution 
pour corriger les oublis ou les imperfections d’un site en 
terme d’organisation des contenus

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.campingpinparasol.fr/faq/
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http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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#2 Soigner sa relation client

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

(besoin, envie ...)

Recherche

(lieux, dates, type 
d’offre, prix ...)

Comparaison

(Prix, disponibilités, 
prestations, 

situation, image, avis 
clients...)

Décision

Acte d’achat

Evaluation 

(Recommandation, 
bouche à oreille ...)

Processus d’achat d’un 
produit touristique

Les actions de marketing direct via l’e-mailing, 
le courrier ou les SMS 

dans une logique de fidélisation 
peuvent être à l’origine d’une part 

très importante du CA 
d’un camping !

L’animation de ses réseaux sociaux (Facebook et 
Instagram en particulier) est aussi un excellent 
moyen de maintenir la relation avec ses clients 

et donc de les fidéliser.

Fidéliser sa clientèle via des actions de marketing direct (e-mailing, courrier…) mais aussi (et de plus en plus) via 
les réseaux sociaux.

#2 Soigner sa relation client

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

clients

Optimisation des 
dispositifs de collecte

(prospects et clients)

Propositions de valeurs 
pour les clients.

(Avant – Pendant – Après)

Diffusion multicanal 
des messages

(emailing – SMS – Facebook …)

Analyse des 
performances 

et optimisation

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://fr.slideshare.net/GregGuzzo/stratgie-de-crm-gestion-de-la-relation-client-pour-une-destination-touristique
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Il est très important de construire une relation avec ses clients 
avant de leur demander de sortir de nouveau leur CB ! 

Travailler la relation client post-réservation avec bienveillance !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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• 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 animations et les grands événements de la destination à venir sur sa période de vacances.

• Lui donner les bons plans négociés par le camping, « juste pour lui » !

Envoyer un email à chaque client à j-5 de sa date d’arrivée pour :

• Lui souhaiter un bon voyage.

• Lui envoyer la playlist du camping pour se mettre dans l’ambiance pendant le trajet.

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

• Lui rappeler les horaires d’arrivée pour le check in.

• Lui indiquer la personne à contacter en cas de besoin (n° de mobile de Gwendoline à la réception).

• Lui rappeler les bons plans négociés par le camping, « juste pour lui » !

Envoyer un email à chaque client à j-1 de sa date d’arrivée pour :

#2 Soigner sa relation client

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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• Lui dire qu’on espère que tout se passe bien qu’il n’hésite surtout pas à venir nous voir, s’il y a le moindre problème !

• Lui rappeler tous les services « gratuits » du camping et ce qu’il peut faire par notre intermédiaire : les bons plans 
négociés le camping, « juste pour lui » !

• Lui rappeler les services « en option » du camping.

• L’informer du hashtag du camping et l’inciter à partager du contenu sur les réseaux sociaux à propos du camping 
pendant son séjour en lui rappelant les bénéfices de le faire (si récompense il y a).

Envoyer un email (ou SMS) à chaque client à j+1 de sa date d’arrivée pour :

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

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

• Lui rappeler les avantages qu’il a revenir et à prescrire le camping ! (cf. programme de fidélité et de parrainage).

Envoyer un email à chaque client à j+2 de sa date de départ pour :

#2 Soigner sa relation client

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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• Lui adresser quelques petites photos de son séjour (si possible).

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

• 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+7 de sa date de départ pour :

#2 Soigner sa relation client

Super outil pour créer 
de belles galerie photos 
privées pour vos clients.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://pixieset.com/
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[Ensuite… les emails « marketing » passent mieux] 

Souhaiter l’anniversaire de chacun de ses clients par email avec :
o Un concept original (ex : une chanson de toute l’équipe du camping en vidéo en guise de cadeau) .
ou 

o Une offre spéciale adaptée à leurs centres d’intérêts / âges : qq offres à prévoir – Ex : Une bouteille de vin offert au restaurant du camping 
pour la cible « Loisirs Famille » (le père).

Proposer en amont de chaque grand événement, une offre spéciale par email en lien avec l’événement, à ses clients 
habitant à moins de 4 heures.
NB : Possibilité de segmenter ma cible en fonction des centres d’intérêt (en rapport avec l’événement).

Proposer 1 fois par an (début mars, par exemple) à ses clients habitant à moins de 4 heures, une offre spéciale 
« week-end + RTT » (3 ou 4 jours au prix de 2 : week-end + vendredi et lundi) valable sur toute la basse saison grâce à un code promo et/ou 

une page web privée sur le site du camping accessible uniquement avec un mot de passe.

Proposer en amont de chaque vacances scolaires à tous ses clients « Famille », des promotions de courts séjours 
(4 jours) argumentés avec les animations du moment pour les enfants.

#2 Soigner sa relation client

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


©
 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
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#3 Avoir un référencement naturel efficace sur quelques requêtes « clés »

Produire du contenu 
éditorial de qualité.

Structurer ce contenu 
en grappe afin donner 
du poids à vos pages 
stratégiques en SEO.
------------------------------
Œuvrer pour avoir des 
liens de qualités 
(backlink) sur vos 
pages stratégiques en 
SEO.

Voir le replay – Atelier 7

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
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Parcours « HPA » :
J3 et J4: Travailler sa relation client et capitaliser sur son 
meilleur point de ventes: son site web.

27 et 28 janvier 2022 : 9h à 17h, Savines-le-Lac.

Inscription

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
https://forms.gle/pfex2oms9fJxNgRj6
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#4 Utiliser d’autres canaux de distribution que ceux de 
l’HPA pour toucher une autre clientèle que celle 

acquise à l’HPA ?

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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#4 Utiliser d’autres canaux de distribution que ceux de l’HPA ?

du 1er juin au 31 août 2019 :

8,5 M

5 M Les régions qu’ils ont le plus plébiscitées
sont les suivantes :

1.Provence-Alpes-Côte-d’Azur
2.Nouvelle-Aquitaine
3.Occitanie
4.Auvergne-Rhône-Alpes
5.Bretagne

1 million de Français ont séjourné dans 
leur propre région cet été avec Airbnb.

2 millions de nouveaux clients…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://press.airbnb.com/fr/les-francais-adeptes-du-voyage-de-proximite-avec-airbnb-cet-ete/
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#5 Tirer profit des réseaux sociaux pour entretenir sa 
relation client, encourager la prescription 

et conquérir de nouveaux clients.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Parcours « HPA » :
J5 et J6: Travailler sa e-distribution et promouvoir son 
camping sur les réseaux sociaux

21 et 22 février 2020 : 9h à 17h, Savines-le-Lac.

Inscription

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
https://forms.gle/pfex2oms9fJxNgRj6
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http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/

