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Directeur de Logitourisme et de Yata.fr
• Ingénieur commercial et formateur e-tourisme
• Président de l’Office de Tourisme Coteaux du Jura (39)

David Blanchard

Parcours pro :

§ Directeur de la centrale de réservation touristique du Jura
§ Directeur marketing CDT du Jura
§ Propriétaire de chambres d’hôtes avec élevage d’escargots pendant 10 ans
§ Directeur d’association de voyage à Grenoble
§ Directeur Général d’une union de villages vacances
§ Moniteur escalade,  éducateur VTT, propriétaire de gîte

SITES INTERNET & MÉDIAS 



Logitourisme

https://www.altaterra-cantal.com

Virginie et Stéphane Serre

https://www.altaterra-cantal.com/
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Chambres et table d’hôtes
Café, hammam, sauna, bain nordique, nature et humanisme
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La mise en scène permet 
d’améliorer son attractivité
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La publicité ne vous garantit 
pas de trouver des clients



Le produit touristique
Une destination

Une activité

Un circuit

Une prestation de transport

Un produit complexe dit :
« produit assemblé »
« assemblage »
« package »
« tout compris »
« forfait »

Pas de protection légale, pas de brevet déposable

Une prestation de voyage liée

Définitions



Quelques éléments de langage

Il implique la notion de déplacement et se fonde sur le transport, parfois 
accompagné d’hébergement, de restauration, d’animation

Il implique de rester au moins une nuit dans un lieu déterminé et se fonde 
sur le logement, parfois accompagné de transport, restauration, 
animation

Je pars en voyage

Je pars en excursion
Sortie à la journée pouvant combiner transport + activité + restauration

Je pars en séjour

J’achète une offre packagée, ou tout compris
Assemblage de prestations et de services (hébergement, restauration, 
animation, transport, etc) autour d’un site ou d’une activité



Vous vendez des forfaits ou des services de voyages ?

Selon la loi, la « licence » est obligatoire pour :

1 - Le transport de passagers

2 - L'hébergement qui ne fait pas partie intégrante du transport 
de passagers et qui n'a pas un objectif résidentiel

3 - La location de voitures particulières

4 - Tout autre service touristique non intégré au 1,2,3

5 - Les forfaits touristiques, combinaison d'au moins 2 types 
différents de services de voyage aux fins du même voyage ou séjour 
de vacances, dépassant vingt-quatre heures ou incluant une nuitée 
(sous conditions)



vendre des services de voyage qui :

Je peux…

1 - ne représentent pas une part significative dans la 
valeur de la combinaison

2 – sont vendus à titre occasionnel, groupe limité, sans but lucratif

3 – sont achetés après le début du voyage

4 – sont directement produits par le vendeur

5 – sont liés à la détention d’une carte professionnelle et à titre 
occasionnel
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Pour bien produire, partons des clients !



Je prépare à 
l’avance, je 

cherche 
longtemps et 
je lis les avis

Je trouve sur 
internet mais 
j’appelle le 

contact

Une évolution permanent des comportements

Je choisis pour 
la famille

Je veux rompre 
avec le Métro-
Boulot-Dodo



C’était avant • La démarche produit

Il suffisait de proposer un produit 
touristique, pour que ça marche !

Une évolution logique



C’était avant • La démarche Vente

La concurrence importante 
nécessite de  convaincre le 

client qu’il en a besoin

Une évolution logique



Aujourd’hui • La démarche Client

Elle ne s’intéresse plus aux besoins de 
votre entreprise mais à ce dont le visiteur 

rêve

Une évolution logique
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La clé

Ce n’est pas 
votre produit 
qui compte, 
mais vos 

clients
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La clé

Leurs expériences du voyage
Le souvenir qu’ils vont garder
Leurs désirs
Leurs craintes
Leurs contraintes
Leurs peurs
Leur manque de temps
Leur budget
Leurs bobos

Ce n’est pas 
votre produit 
qui compte, 
mais vos 

clients



Quelles sont les 
tendances 

d’achat 
aujourd’hui ?

Comment mettre en marché son offre ? 



Le court séjour

Tendances d’achat



Tendances d’achat

La dernière minute



Tendances d’achat

Les ventes privées



Tendances d’achat

Les offres spéciales



Les bons cadeaux

Tendances d’achat



Tendances d’achat

Le pas cher



Les retrouvailles

Tendances d’achat



Le ressourcement

Tendances d’achat



Le « ne rien faire »

Tendances d’achat

PAS TROP 
D’ACTIVITÉS



Tendances d’achat

Rompre avec le quotidien et redonner du sens



Tendances d’achat

L’écologique



Tendances d’achat

L’insolite
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Aller à la rencontre, vivre des expériences humaines

Tendances d’achat



Raisonner son produit sur la durée

Le cycle dépend de la capacité à se renouveler

C’est en phase de croissance qu’il devient possible de :

• consolider les relations avec les clients
• de les fidéliser
• d’améliorer la qualité
• de moderniser le produit

Phase 
d’introduction

Déclin
Croissance

Maturité

Euh…
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Chiffre d’affaires ? Visibilité ? Remplissage ? 
Occupation ? PLAISIR ?

Quels sont vos objectifs de production ?



Les bons prix ?

Les bons prix sont d’abord ceux qui vont 
convaincre le plus grand nombre de clients 
et assurer la rentabilité de votre activité

Raisonner sur la valeur



Valeur 
d’attrait

Valeur 
d’usage

Valeur 
de signe

Calculer son prix à partir des valeurs clients

Raisonner sur la valeur



Quelle est la valeur ?



Quelle est la valeur ?



Quelle est la valeur ?



Quelle est la valeur ?



Quelle est la valeur ?

https://www.altaterra-cantal.com/location-materiel-alta-terra/

https://www.altaterra-cantal.com/location-materiel-alta-terra/


Postulat de base

Certains prix sont jugés excessifs (pouvoir d’achat)

D’autres sont jugés insuffisants pour garantir une qualité
satisfaisante

Le prix est jugé acceptable
assez haut pour inspirer confiance mais pas trop élevé pour rester tolérable

Il faut donc raisonner ses prix sans partir de vos 
valeurs personnelles !



Un prix bas

C’est donner l’impression que la qualité 
de votre produit est faible ?

Postulat de base



1. La qualité de la prestation ? 
2. Sa valeur ? 
3. Ses caractéristiques ?
4. Ce que cela procure ?
5. Son coût ?

Messages

Quels sont les messages clés 
de votre produit ?

Les descriptifs



ü Les caractéristiques
ü Les avantages
ü Le bénéfice offert au client

Bien décrire 
son produit

Qualifier son offre pour bien vendre

Les grandes règles



Les grandes règles
Qualifier son offre pour bien vendre

ü Un nom 
ü Un lieu, une destination
ü Une norme, un label… 
ü Des photos de PRO
ü Et des facteurs de différenciation



Qualifier son offre pour bien vendre

Du sensoriel
C'est une réaction de l'un de nos sens
qui nous pousse à vouloir acheter un produit !

Les grandes règles



70% consultent souvent les avis sur les réseaux sociaux  

avant de réaliser leurs achats
En % des e-acheteurs – source : Baromètre Fevad/CSA – janvier 2018 

Communiquer

Parler et faire parler de vous
Les grandes règles



Communiquer

Parler et faire parler de vous
Les grandes règles



Mobile traveler – Google 2016

Communiquer

Illustrer
Les grandes règles
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Raisonner sa relation client

Toujours s’intéresser au client
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Vendre en multi-canal

Votre site est l’outil numéro 1
de votre  stratégie de vente

Se vendre partout



Logitourisme

https://www.altaterra-cantal.com

Virginie et Stéphane Serre

https://www.altaterra-cantal.com/
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