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"JE VEUX DU NATUREL, DE
L'AUTHENTIQUE, DU LOCAL.

 J'ARRIVE VENDREDI SOIR TARD. 

JE VEUX LE WIFI, LA CLIM’,
ET DE SUPERS AVIS AVANT DE
RÉSERVER."



CE N'EST PAS DE 
LA MAUVAISE FOI.

 
C'EST DE LA 

COMPLEXITÉ HUMAINE.
IL VEUT DU SENS ET DU CONFORT

DE L'EXPÉRIENCE ET DU SANS-FRICTION
DU TERRITOIRE ET DE LA CONNECTIVITÉ
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SIGNAL 1 : 
LE RETOUR AU

PROCHE

Le voyageur est revenu.
Et il reste.

Eté 2026:
+15 points



SIGNAL 2 :
L'EXPÉRIENCE
DÉPASSE LE
LOGEMENT



SIGNAL 3 : LA
RÉGLEMENTATION

ARRIVE

2025 : Réforme fiscale meublés tourisme
(micro-BIC revu)

2026 : DPE obligatoire pour les nouvelles
mises en location

2027-2028 : Interdictions de location pour
les logements F/G (selon zones)

Ceux qui anticipent prennent de l'avance. 
Les autres subissent.
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DIMENSION 1 : 
DURABILITÉ : 

LE FILTRE QUI TRIE

La durabilité n'est plus un
bonus. C'est un filtre.

Les hébergements qui ont une
démarche attirent un client

différent. Plus fidèle. Moins sensible
au prix. Plus prescripteur.



DIMENSION 2 :
L'EXPÉRIENCE CLIENT

COMME NOUVEAU
STANDARD

Votre concurrent n'est
plus le gîte d'à côté.



DIMENSION 3 : LE
NUMÉRIQUE, OUTIL

PAS FINALITÉ
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LEVIER 1 :
L'EXPÉRIENCE

ENGAGÉE

Identifiez vos 2 ou 3
moments qui font la

différence.

Ce sont souvent les choses
les moins coûteuses qui
génèrent les meilleures

notes.



LEVIER 2 : 
LE RECIT

Même bien. 
Même prix.

Laquelle 
réservez-vous ?



LEVIER 3 : 
L'AGILITÉ FACE AUX

PROFILS

Choisissez votre
cible. 

Adaptez votre
discours. 

C'est rentable.



LEVIER 4 : 
LES NOUVEAUX ENJEUX

DE DURABILITE

La durabilité n'est
pas un sacrifice.

C'est un argument
de vente.



LA TRANSITION, 
ELLE SE GAGNE AU
NIVEAU DU TERRITOIRE.

Vous avez un territoire qui joue pour vous. 
Et vous avez de nombreux alliés pour gagner.



DES QUESTIONSDES QUESTIONS  ??DES QUESTIONS ?



NOUS CONTACTERNOUS CONTACTERNOUS CONTACTER

Tel : 06 99 29 47 29

Email : guillaume@id-tourisme.fr

Site Internet : www.id-tourisme.fr

Blog : www.tendances-tourisme.fr 
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