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Stratégie, LA question 
essentielle  : « Pourquoi un 

client viendrait chez moi plutôt 
qu’ailleurs? »
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veronique.vidal@4v.fr 

Véronique VIDAL

• Co Fondatrice du cabinet 4V
• Expert en marketing
• Coach certifiée
• Facilitatrice LEGO® Serious Play ®
• Certifiée Everything DISC
• Accompagnement des entreprises
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Structures 
familiales

Place du travail 

Valeurs sociétales

Comportements

La façon de 
préparer ses 

vacances

Le rapport au 
temps

Les attentes 
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Il connait sa destination : il veut venir en Ardèche

Il veut venir dans les gorges de l’Ardèche

Il sait qu’il veut séjourner dans un camping

Une fois sur place il cherche : les activités, les lieux où 
manger…

Destination

hébergement

Loisirs

Resto

Qu’est ce qui attire un client chez moi?
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QQu’est ce qui attire un client chez moi?

La porte d’entrée territoriale
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Mettez une carte svp ! 

Idéalement dès la Home !
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Mettez une carte svp 

ET  

Une carte qui serve à 
quelque chose !
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Il connait sa destination : il veut venir en Ardèche

Il veut venir dans les gorges de l’Ardèche

Il sait qu’il veut séjourner dans un camping

Une fois sur place il cherche : les activités, les lieux où 
manger…

Destination

hébergement

Loisirs

Resto

Qu’est ce qui attire un client chez moi?
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Il veut se ressourcer, profiter de ses enfants

Que ce soit accessible simplement

Destination

hébergement

Loisirs

Resto

Qu’est ce qui attire un client chez moi?

Il veut profiter de ses vacances pour 
s’adonner à son hobby : le vélo!
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QQu’est ce qui attire un client chez moi?

La porte d’entrée de mon 
établissement : l’attractivité 
de votre établissement, ce 
qu’il permet de vivre .
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QQu’est ce qui attire un client chez moi?
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Qu’est ce que j’ai de plus 
que les autres?

Pourquoi quelqu’un 
viendrait chez moi plutôt 

que chez mon 
concurrent?

Qu’est ce qui attire un client chez moi?
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Viens! J’ai un parc 
aquatique, une 

piscine

Viens! J’ai des 
mobil-homes 
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Viens! Mon 
camping est 
familial et 
convivial !
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Viens! J’ai un parc 
aquatique, une 

piscine

Viens! J’ai des 
mobil-homes 

Viens! Mon 
camping est 
familial et 
convivial !

C’est très bien, mais ce n’est pas 
assez!

Pourquoi? 

Car il y a 8000 campings en 
France!
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Qu’est ce que j’ai de plus 
que les autres?

Pourquoi quelqu’un 
viendrait chez moi plutôt 

que chez mon 
concurrent?

Qu’est ce qui attire un client chez moi?

Votre géolocalisation : OK 

ET 

Votre proposition de valeur 

w w w . 4 V . f r

Pourquoi moi?

©
 Copy right idezo - Tous doits de reproduction réservé 2026

J’ai des locatifs PMR

J’ai des locatifs avec 2 sdb

Je suis à coté de « un atout 
majeur du territoire » 

Je livre le pain 

Chez moi ,  tu peux vivre une semaine sans voiture 

Les lits fait à l’arrivée

Chez nous tu vivras un retour en enfance

J’ai des emplacements nus 

Votre proposition de valeur : qu’est ce que c’est ? 

Chez nous c’est l’accueil
Il faut hiérarchiser, tout n’a 

pas la même valeur !
Pour les clients – et pour 

faire la différence
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J’ai des locatifs PMR

J’ai des locatifs avec 2 sdb

Je suis à coté de « un atout 
majeur du territoire » 

Je livre le pain 

Chez moi ,  tu peux vivre une semaine sans voiture 

Les lits fait à l’arrivée

Chez nous tu vivras un retour en enfance

J’ai des emplacements nus 

Votre proposition de valeur : qu’est ce que c’est ? 
Il faut hiérarchiser, tout n’a 

pas la même valeur !
Pour les clients – et pour 

faire la différence

Chez nous c’est l’accueil
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Les avis 
J’écoute mes 

clients

Comment identifier sa plus-value ? 
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MMa plus-value, n’est pas une plus value aux 
yeux de tous !  

C’est une très bonne 
nouvelle, vous ne 
pouvez, ne voulez pas 
plaire à tous le monde !

il faut donc cibler : 
: aller chercher les personnes 
les plus susceptibles de 
consommer votre offre
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Une promesse

Déclinaison de la  
promesse

Cible 
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Cible 
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Un positionnement 
Une ligne éditoriale 
Une expérience proposée = 
une expérience vécue
Retour client qui nourrit le 
positionnement
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Je veux aller où ? À 5 ou 10 ans ?

Quelle est ma proposition de valeur?

A qui s’adresse t’elle? 

Stratégie Objectifs
Positionnement

Ciblage

Je développe mon offre dans ce sens là

Je communique ma proposition de valeur, mon offre dédiée, à mes cibles : mes 
supports sont dédiés, et des leviers d’actions se dessinent en « push » 
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Une nouvelle raison 
qui devrait vous 
motiver à faire ce 
travail …?
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Qui sommes nous? 
Quelle est notre proposition de valeur : 
• Positionnement 
• Avantages concurrentiels 

Quelle est mon offre, et en quoi est elle 
chouette
Quel est le reste de mon offre/ services 

Qui est ce que je veux avoir comme clients : 
• Cartographie des cibles 
• Personae rédigés

Plus de délégation 

Une ligne de 
stratégique (de 
conduite) toujours 
respectée

Un gain de temps 
très important Une capacité d’analyse très 

puissante, pour « évaluer » et non 
« avoir le sentiment que »

w w w . 4 V . f r

Pourquoi moi?

©
 Copy right idezo - Tous doits de reproduction réservé 2026

Janvier  2026

Stratégie, LA question 
essentielle  : « Pourquoi un 

client viendrait chez moi plutôt 
qu’ailleurs? »


