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« à ne pas faire… » « à faire… »
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Penser les 
œnotouristes 
comme de simples 
touristes

Proposer une offre 
en phase avec les 
attentes ET avec les 
tendances
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Penser les 
œnotouristes 
comme de simples 
« acheteurs »

Penser 
l’œnotourisme 
comme une offre 
en tant que telle, 
qui doit se vendre 
et non comme une 
activité d’apport
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Penser les 
œnotouristes 
comme de simples 
« consommateurs »

Adapter son offre 
à un public moins 
féru de vin, plus  
large, familial…
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Proposer des offres 
de manière vague:
- Prix sur demande 
- Devis gratuit
- Traiteur possible
- Etc. 

Proposer des offres 
- « paquetisées » 
- claires
- chiffrées
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Croire que 
l’important c’est 
de communiquer… 

Les clients ont le 
choix, ils 
comparent…
Soigner la qualité 
de chacun de ses 
contacts

35

36



12 septembre 2019 19

37

38



12 septembre 2019 20

39

40



12 septembre 2019 21

Créer un flyer 
multi-sujets et fait 
avec les moyens 
du bord

Être clair aussi dans 
ses flyers et soigner 
leur qualité
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Mettre en avant 
le produit au 
détriment de 
l’émotion

S’intéresser aux 
personnes avant le 
produit. Faire rêver 
le client, intégrer le 
client à une 
expérience 
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Penser que le 
visiteur sera plus 
sensible au côté 
nature et veridique
qu‘à une image 
« professionnelle »

Soigner, 
développer, 
améliorer 
l’attractivité du site 
proposé

55

56



12 septembre 2019 29

57

58



12 septembre 2019 30

Cave Les Carmes Haut Brion (Ph. Starck)
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Repeindre un 
ancien dépôt et le 
baptiser local de 
dégustation…
et de conférence…

Soigner l’accueil et 
« conceptualiser » 
le cadre d’accueil
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Penser que le client 
oenotouriste  
s’adaptera aux 
horaires proposés

Penser les horaires 
d’ouvertures pour 
les clients

69

70



12 septembre 2019 36

71

72



12 septembre 2019 37

73

74



12 septembre 2019 38

75

76



12 septembre 2019 39

Définir une offre lisible et de qualité1

Proposer une offre pédagogique et ludique2

Mettre en place une histoire à valoriser 
auprès du public3

Mettre en avant la dimension de partage4

S’intéresser aux personnes avant le produit5

Se placer comme « créateur de souvenirs »6

Instaurer une offre multiple : qui réunit à la fois 
le patrimoine, le métier de la vigne, les accords 
mets et vins, la dégustation ainsi que le loisir
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Créer un univers autour de 5 sens majeurs : la 
signification, le spectacle, le sensationnel, la 
surprise et le sensoriel
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Intégrer le client à l’expérience pour qu’il se 
sente en immersion9

Développer la fidélisation et créer des liens 
durables avec le consommateur10

Les 10 « trucs et astuces » de l’œnotourisme réussi
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