
Professionnels du Tourisme
Améliorez votre visibilité en ligne… (suite)
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L’un des accompagnements de votre CCI 

Thématiques : positionnement marketing, 
communication, commercialisation, numérique, 
développement durable, qualité, performance, …

Critère AGEFICE :

• Dirigeants TNS affilié à l’AGEFICE

• Qui ont cotisé >10€ sur le fond formation

21h réparties sur 3 à 6 mois maximum
• Diagnostic 
• Formation – action – accompagnement 
• Bilan
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Nos prochaines dates :

• 02/12 à 15h : Webinaire " Tourisme durable : 
engager son entreprise pour relever les défis 
de demain (dont RSE) »

• 12/12 à 10h : Webinaire « Du bon usage de la 
ressource en eau pour les hébergeurs 
touristiques »

• 16/12 à 14h à la Ferme à Aubenas : Atelier  
« Compostage pour les pros du tourisme »

www.ardeche.cci.fr/pros-du-tourisme

&

www.pro.ardeche-guide.com 

http://www.ardeche.cci.fr/pros-du-tourisme
http://www.pro.ardeche-guide.com/


Au programme

• Retour sur la première session 

• D’un site web efficace à un site web à une visibilité optimale 

• Les réseaux sociaux : transformer vos abonnés en ambassadeurs

• La commercialisation & la relation-client



D’un site web efficace à un 
site web à une visibilité 
optimale 



« Vous aurez beau avoir le plus beau site du 
monde, sans référencement, vous serez noyé 
parmi les 2,2 millions de requêtes effectuées 

sur Google. »
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Les résultats de recherche sur Google



Référencement gratuit & payant

Référencement payant : SEA → Google Ads

Référencement local : SEO → fiche établissement Google

Référencement Gratuit : SEO → résultat naturel



Les mots clés

générateur de mots-clés de Google

générateur de mots-clés de Google

générateur de mots-clés de Google

Analyser les 
mots-clés et 

l’univers 
sémantique 

du site

Rechercher les 
requêtes les plus 

intéressantes et a fort 
potentiel en termes 
de trafic (générateur 

de mots-clés de 
Google)

Recherchez les 
synonymes

Déterminer le degré 
de concurrence des 

requêtes

Positionner les mots 
clés importants en 

début de paragraphe 
et mettre en évidence 

les mots clés (gras, 
police de grande 

taille, lien 
hypertexte…)

Choisir une 
architecture SEO-

friendly et 
performante : 1 

message structuré par 
page

https://adwords.google.fr/KeywordPlanner
https://adwords.google.fr/KeywordPlanner
https://adwords.google.fr/KeywordPlanner


Les URL

Les URL de chaque 
page doivent être 

renommées en 
fonction de leurs 

titres. 

Les URL ne doivent 
pas être compliquées 

L'importance des 
mots clés décroît de 
gauche à droite dans 

l'URL.

L'URL doit être 
composée de moins 

de 70 caractères

Séparer les mots 
distincts dans votre 
URL par des tirets

Inclure dans l'URL les 
mots clés 

représentatifs de 
votre activité



Balise Title

• Le critère de pertinence le plus 
important pour les moteurs de 
recherche 

• Visible dans les résultats de recherche

Ne pas répéter plus 
de 2 fois le même 
mot dans le titre

Ne proposez pas 
dans vos pages de 

titre entièrement en 
majuscules.  

Coder les lettres 
accentuées en HTML 

(&eacute; = é).

Insérer entre 7 et 10 
mots, les plus 
représentatifs 

possibles du contenu 
de la page. 

Evitez les répétitions 
de mots séparés par 

une virgule : 
proposez une vraie 

phrase.

Ne commencez pas 
votre titre par un 

espace.

Placer le titre le plus 
haut possible dans le 

code HTML (le plus 
proche possible du 

<HEAD>).



Balise Description

Entre 70 et 160 
caractères

Placer votre balise Meta 
"Description" le plus 

haut possible dans votre 
code source (juste en 

dessous du Titre : 
<TITLE>)

Coder les lettres 
accentuées en HTML 

(&eacute; = é) dans cette 
balise.

Faites une vraie phrase, 
ne proposez pas une 

suite de mots séparés 
par une virgule



Balise H1 - H6

Titres et sous titres introduisant le 
contenu de la page

Visibles sur le site Internet
– résumer le contenu du 

paragraphe 
– indiquer aux moteurs de 

recherche les informations les 
plus importantes de la page



Attribut ALT

Permet aux moteurs 
de recherche de 
comprendre le 
contenu de vos 

images.  

Description de l'image 
pour apparaître dans 

les résultats de 
recherche de Google  

Images. 

150 caractères max



Les liens

Liens

Il faut avoir 
peu de liens 
externes par 

domaine 
référent.

La qualité des 
domaines 
référents

La thématique 
des liens

Maillage 
interne : la 

présence de 
liens sur 

toutes les 
pages du site.

Les ancres de 
liens : ne sont 

pas sur-
optimisé sous 
peine de subir 
une pénalité.



L’arborescence du site

• Par thématique, expressions, recherches associées par rapport à vos 
personas

• Arborescence intuitive
• Arborescence à 3 niveaux max



Utiliser les réseaux 
sociaux comme un pro



Vous avez choisi vos 
réseaux sociaux
Et maintenant ?



Pensez à votre ligne éditoriale



Relayer de l’information
et valoriser ses propres contenus

Ré-exploiter du contenu
pour échanger de la visibilité

Tout miser sur le visuel
pour valoriser son offre

Une multitude de possibilités



Montrer l’envers du décor
pour générer de la sympathie

Organiser des jeux-concours
pour créer des interactions

Interroger la communauté
pour susciter de l’engagement

Une multitude de possibilités



Les recommandations de Facebook



Les recommandations de Facebook



Les recommandations de Facebook



Les recommandations de Facebook



Les recommandations de Facebook



Les recommandations de Facebook



Les hashtags



Le Carrousel 



Les vidéos 



Les jeux concours



Les stories : du contenu éphémère

Enregistrer une 

story « A la une »



Développer son usage des stories

Liens Sollicitations FAQSondages



Les Reels : un format vidéo court et récréatif



Les Reels : un format vidéo court et récréatif

Rendez-vous 
lundi après midi 



Meta Business Suite



Meta Business Suite



Meta Business Suite



Meta Business Suite



Meta Business Suite



La commercialisation 
& la relation-client
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Vente directe VS indirecte

Comment souhaitez-vous répartir la commercialisation ?
- Vente directe (via votre site internet, fichier clients/prospects, participation à des 

opérations partenariales, salons ) 
- Volume de vente ? 
- Budget et/ou temps attribué ? 

VS 

- Vente indirecte (OTA, plateformes métier (ex : gitedegroupe.fr), TO/réceptifs 
locaux, agences de voyage, annuaire, chaînes et labels…)

- Volume de vente ? 
- Budget attribué ? 
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Analyse & objectifs de votre vente directe

Site web
• Nbr de 

réservations ? 
• CA ? 
• Quand les 

clients 
réservent ?...

Fichier 
clients

Fichier 
prospects

Opérations 
partenariales Salons …

Vous mesurez ? Si oui, que mesurez-vous ? 
Quel retour sur investissement temps/budget vs CA généré ?
Quels objectifs vous fixez-vous ? 
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Analyse & objectifs de votre vente indirecte

Booking
• Nbr de 

réservations ? 
• Taux de com ? 
• Quand les 

clients 
réservent ? 

AirBnB Abritel Weekendesk Expedia …

Vous mesurez ? Si oui, que mesurez-vous ? 
Quel retour sur investissement temps/budget vs CA généré ?
Quels objectifs vous fixez-vous ? 



Annuaires 
spécialisés

Réseaux 
sociaux

Sites 
d’avis

Places de 
marché/ 
acteurs 
publics

Agences 
de voyage 

en ligne
Metasea

rch

Labels/r
egroupe

ments

Publicité 
en ligne

Blog
Influence

urs

Newslett
er

Site 
Internet

Version 
mobile 

first

SEO
Référencem
ent naturel

Multilingue

Réservation 
en ligne

Source & copyright : Guest & Strategy 2023

C:\Users\Jérôme Forget GS\Desktop\GuestStrategy\Développement institutions\CDT Val 
d'Oise\E-tourisme\logo-holidaycheck-040811145723.jpg

http://www.holidaycheck.fr/


➢ Des solutions de vente en ligne adaptées à chaque activité : hébergeurs 
(hôtel, camping, meublé, chambre d’hôte…) ou opérateurs de loisir 

➢ Des tarifs négociés

➢ Une diffusion multicanale de votre offre sur : 
• votre propre site Web et page facebook
• Le site « ardeche-guide.com » de la destination et les sites des 

offices de tourisme sans commission sur les ventes
• Les plates-formes de votre choix par le biais d’un channel manager 

(airbnb, booking, abritel…)

➢ De nombreuses possibilités de passerelle techniques pour afficher vos 
disponibilités sur les sites de la destination, si vous êtes déjà équipés 
d’une solution de vente en ligne 

Une solution proposée par en partenariat avec 

Une place de marché 
avec plus de 
2,000 offres 

et un C.A. de 4,9 M€



Inspiration et 
recherche

Réservation

Avant-séjour

Pendant séjour

Après séjour GRC

Visibilité

Rapidité de 
traitement

Informations 
utiles

Disponibilité

et attentions

Fidélisation et 
recommandation

Cadeau 
de 

bienven
ue

Services 
sur place

Gestion 
des avis

Newslett
er et 

réseaux 
sociaux

Gestion 
de la 

caution

Livret 
d’accueil 

digital 
ou 

papier

CRM et envoi 
de mails ou 

SMS 
automatisés

Calendrier 
des 

réservations 
via un 

agenda ou 
un PMS

Prise de 
réservation 
via moteur 
de résa ou 
formulaire 

Présence sur 
des 

annuaires, 
metasearch 

et OTAs

Visibilité 
propre : SEO, 

réseaux 
sociaux



Trame relation-client – filière 
(exemple de l’hôtellerie de plein air)

INSPIRATION ET 
RECHERCHE

ACHAT
POST - ACHAT

AVANT PENDANT APRÈS

But de l’étape Visibilité Rapidité de traitement Informations utiles Se rendre disponible et 
intéragir

Fidéliser et inciter à la 
recommandation

Actions o Je dispose d’un site avec la 
réservation en ligne

o Je suis présent sur les 
canaux les plus adaptés 
selon mon positionnement 
et activité : 

o Campings.com
o …

o Je peux éventuellement me 
faire classer et labelliser 

o Je rappelle sous 24H les 
potentielles réservations 
téléphoniques

o Si résa via site : Je réceptionne 
et traite les réservations via le 
site sous 24h

o J’envoie un mail de 
confirmation

o Je recontacte le 
client si paiement 
du solde avant 
séjour

o J’envoie un mail 
avec les 
informations 
utiles (check-in, 
choses à 
emmener, boîte à 
clés) entre J-5 et J-
2 avant la date 
d’arrivée

o J’effectue un état des 
lieux à l’arrivée voire 
une visite du 
camping

o Je laisse un livret 
d’accueil détaillé sur 
le logement, les 
équipements, …

o Je mets en place un 
moyen de contact 
simple avec mes 
clients (groupe 
Whatsapp ou autre)

o J’effectue l’état des 
lieux de départ

o Après son départ, 
j’envoie un mail 
post-séjour 
remerciant le 
client et lui offrant 
la possibilité de 
laisser un avis et / 
ou de nous suivre 
sur les réseaux 
sociaux

Mes actions 

Actions à 
intégrer



Trame relation-client – par cible 
(exemple pour une cible de télétravailleur)

INSPIRATION ET 
RECHERCHE ACHAT

POST - ACHAT

AVANT PENDANT APRÈS

But de l’étape Visibilité Rapidité de traitement Informations utiles Se rendre disponible et 
intéragir

Fidéliser et inciter à la 
recommandation

Comportement 
de ma cible 
« télétravailleur »

o Recherche Airbnb d’un 
logement avec plusieurs 
critères

o Prix 
o Localisation 

Activation filtres 
« Wifi » et « Espace 
de travail dédié »

o Focus sur deux logements 
adaptés

o Recherche Google avec le 
nom des établissements 
pour vérifier les avis

o Choix de mon établissement avec 
une meilleure e-reputation

o Recherche de mon site
o Recherche coordonnées directes
o Appel 
o Pas de réponse ni d’infos sur les 

horaires d’ouverture

o Recherche des 
comptes Instagram 
et Facebook mais 
pas d’infos sur le site 
-> Recherche 
directement sur les 
plateformes (J-15)

o Questionnement sur 
les heures d’arrivées 
(J-7)

o Découverte du gîte et 
de son cadeau de 
bienvenue

o Partage sur les réseaux 
sociaux en identifiant le 
compte de 
l’établissement

o Recherche la wifi 

o Recommandation via 
le bouche à oreille

o +24H : Clic sur le lien 
pour laisser un avis 
mais le lien n’est pas 
actif

Mes actions 
(communication 
et GRC)

o Travail hebdomadaire sur 
mon annonce Airbnb, pour 
actualiser les infos et veiller 
à son bon classement 

o Existence fiche GMB
o Récolte avis post-séjour et 

réponses aux avis 
hebdomadaires 

o Travail du contenu de mon site 
internet et de son référencement

o Mise en avant des coordonnées sur 
mon site

o Rappel rapide si indisponibilité
o Envoi d’un e-mail de confirmation 

de séjour

o Stratégie de 
communication (2 
posts par semaine IG 
/ FB)

o Envoi d’un mail pré-
séjour à J-5

o Accueil du client
o Cadeau de bienvenue
o Re-partage en story
o Communication du code 

wifi

o Envoi d’un mail 
automatique post-
séjour avec demande 
d’avis sous 24h

Actions à intégrer o Mise à jour fiche GMB (horaires) et 
répondeur actualisé

o Lien site / réseaux 
sociaux

o Mail pré-séjour à 
envoyer davantage 
en amont

o Afficher le code wifi 
visiblement

o Vérifier que les liens 
de vos mails 
automatisés sont 
actifs



A vos questions !



Merci pour votre attention

Sabine Combaz
Sabine.combaz@ardeche.cci.fr
04 75 36 17 02 – 06 43 68 72 23
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