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CENTRE DE CONGRES DE SAINT-ETIENNE

FORUM INNOVATION TOURISME & CULTURE

Atelier technique 3
REENCHANTER SON OFFRE — DONNER DU SENS ET DE LA VALEUR - TROUVER
UNE PLACE SINGULIERE DANS UNE ECONOMIE GLOBALISEE

Intervenants :

Michel Bazin, Fondateur et gérant de la librairie Lucioles a Vienne (Isére).

Jacques Glénat, Fondateur et Président Directeur Général du Groupe Glénat.

Diana Hounslow, Directrice du Comité Départemental de Tourisme Pas-de-Calais .

Brunon Tamayon, Directeur de TAM’S Consultant, Cabinet Conseil en loisirs, Culture et
Tourisme basé a Saint-Aupre (Isére).

Emmanuelle Garralon, Gérante de “mesvignes.com”.

Animation et analyse :

Frangois Constantin, journaliste économique et politique, fondateur de la société Brain,
professeur associé a I'Ecole Supérieure de Commerce de Clermont-Ferrand.

« Innover pour favoriser le développement touristique durable des territoires est une vaste
jdzSadA2y ljdzA AYLI OGS fQSyaSyoftS RiBoide @2 YLRal
f QS O2Yy 2 YA Sy, affigmdzmur skzyart NdndoiSConstantin.

Le domaine de I'édition et de la distribution de la littérature n’y échappe pas qui doit faire
face a I'’émergence du web. Si Internet perce dans I'acces direct a la lecture séquentielle,
comme pour la recherche dans une encyclopédie, le livre, a la fois bel objet ou support
d’information (romans, essais, bandes dessinées, livres d’art...) résiste. Mais les éditeurs et
les distributeurs doivent rivaliser d’imagination et prendre des risques. Parce qu’en matiere
d’innovation, comme il I'a été rappelé, « s’il est pardonnable d’étre battu, il I'est moins
d’étre surpris »...

Se démarquer, c’est aussi prendre le pari qu’une région a priori peu touristique peut
“casser” son image dés lors que la problématique de I'accueil est considérée comme une
plus-value qualitative indissociable du produit culturel. Car il n’y a pas de tourisme sans
rencontre et pas de rencontre sans émotion...
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Explorer la sphere des possibles, c’est aussi créer des conditions d’animation et de
consommation touristique dans des lieux a priori non dévolus a ces fins. Ou encore
redessiner les terroirs sur une carte personnelle avec un produit culturel : le vin. Devenir
vigneron le temps d’un millésime et goQter au plaisir de la terre viticole sans les contraintes.
Un réve désormais accessible...

Réenchanter son offre
[ QS E ¥ Ihditt&ature

@ Editer ce qui nous ressemble et ce qui nous passionne

En 41 ans, Glénat est devenu un éditeur de tout premier plan avec plus de 200 salariés et
8 000 titres a son catalogue. A |'origine, le groupe a misé sur la bande dessinée, univers cher
a son président fondateur Jacques Glénat. L'accélération de la croissance est venue d’une
prise de risque : importer en France les mangas, un genre de bande dessinée japonaise
extrémement marquée culturellement. & . S| dzO2 dzLJ y Q& @2 &de thadle etj dzQ dzy
prédisait un échec. Nous avons fait nos premiers essais avec Hakira et Dragon Ball et ce fut
un succes. Aujourd'hui les mangas représente 40 % du marché de la bande dessinée en
France¢ %ouligne Jacques Glénat.

Clés du succés ? Une BD populaire a petit prix et de petit format facile a emporter et a lire
partout ; une parution trés organisée avec des rendez-vous fixés tous les deux mois par
I’éditeur entre le lecteur et ses héros; une segmentation et une approche marketing tres
organisée, jusqu’alors non pratiquées dans ce domaine en Europe (sujets tres typés selon les
types de lecteurs : jeunes filles, gays, travailleurs,...).

Marketing du cceur

Avec I'avancée de la technologie, Glénat a également innové dans le support avec la volonté

de faire du beau livre, du bel objet pour se différencier des concurrents et ennoblir le
produit.

Collées, les pages des bandes dessinées rendaient les albums tres fragiles. L'éditeur
grenoblois sera le premier a pratiquer la technique du cousu-collé. Une prise de risque
importante car I'impact sur le co(it, donc le prix de vente, est indéniable.

Le succés convainc Jacques Glénat que le livre doit effectivement devenir un bel objet : les
papiers couché brillants se multiplient, les reliures sont stylées, les pages de garde soignées,

des présentations différentes, recherchées... Cette démarche correspond a l'attente de la
chaine du livre qui travaille ad valorem, ce qui est contradictoire et en opposition avec la
recherche du petit prix et du livre le moins cher pratiquée par nombre d’éditeurs.

Le marketing se fait une place de plus en plus importante. Le catalogue Glénat se segmente
selon une ligne éditoriale. Mais c’est surtout le marketing du coeur qui dicte les choix : & / K S )
Glénat, nous avons tous les mémes passions : la bande dessinée, la mer, la montagne et la
gastronomie. Nous sommes spécialisés dans ces domaines. Nous déclinons la montagne sous
toutes ses formesY NB Yl y&% O0A23INI LIKASAZ Fdzi20A23NI LKA
la méme démarche avec la mer ou la gastronomie ou nous éditons la revue « Etoile » en
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collaboration avec Michelin. Car on ne fait les choses bien que quand on connait bien le
sujeté. C’est ainsi que Glénat conduit des approches thématiques, créant des univers
historiques, ésotériques, (avec des séries telles « Le troisieme Testament » ; « Le triangle
secret » ; « le Décalogue » ;...), vendues a plus d’un million d’exemplaires pour chaque titre)
et des labels, tels « La loge Noire » qui fidélisent les lecteurs, non sur un titre ou un auteur,
mais sur un genre et une collection.

Le livre et la B.D. sont des marqueurs de communication, ce que Glénat exploite en
produisant des ouvrages de qualité (iconographie, saga, histoire, ...), en réalisant des bandes
dessinées pédagogiques, explicatives, pratiques (mode d’emploi, randonnée, sensibilisation
a I’environnement,...) a destination des entreprises, des administrations ou des associations.
Ces approches conduisent a revoir les conceptions classiques de I'écriture, de la lecture, de
la maquette et conduisent au final a innover.

Diversification de raison et de passion

Pour asseoir se pérennité dans un environnement concurrentiel, et pour capitaliser sur un

catalogue qui séduit, Glénat a créé une joint venture avec la société de production Europa

Corps de LucBessonY G[ | o6FyRS RS&aaAysSS Sad dzy YI3IyAT
cinéma en a besoin. Luc Besson est fan et tres proche de cet univers et notre collection

f QAYGiSNBaalrAded ! OGdzsStf SYSyidx dzyS RATIFAYS RS
notre catalogue. Pour un éditeur, et plus encore pour un auteur de bande dessinée, OQS & (i  dzy
réve de voir ces productions @1 £ 2 NA & SNJ LI NJ dzy & dzLILI2 NI | YAYS®dE
Le choix de 'actionnariat au sein de la chaine locale TV8 Mont-Blanc reléve quant a lui plus

de I'ancrage local et d’une volonté de rendre a sa région ce qu’elle a apporté au groupe : & ¢ +

8 Mont-Blanc est un modéle économique difficile, comme toutes les télévisions locales. Mais

nous sommes culturellement et profondément alpins, et également trés attachés a
l'information de proximité. Etre actionnaire de TV8 Mont Blanc, c'est participer au processus
d'information et de développement de la connaissance de notre patrimoine et de notre

Odzt GdzNB | f LAYy Sdé

La fin de la galaxie Gutenberg ?

La vente en ligne est-elle une menace ? Elle représente aujourd’hui environ 3 % du marché,

mais progresse assez rapidement, bien que les taux de croissances en Europe soient loin

d’atteindre ceux constatés Outre-Atlantique: A b 2dzdi RSFTFSyYyR2ya f | t A ONI
O Q Snilidu dedrendez-vous culturel ol le lecteur trouve des conseils avisés. De plus, la loi

Lang de 1981 a le mérite de conserver dans notre pays le plus beau réseau de librairies au
Y2YRS® b2dza yQl @2ya LI & O2YYAa f SaetsvdgyYSa S
YdzYSNRAljdzS 2y SGS SYGASNBYSY(d 2dz0SNI & ¢

C’est un fait validé par les chiffres : plus la mort du livre est annoncée, plus I'édition francgaise
seportemieux: 0 { A 2y @Sdzi RS fI ONBFIGAZ2Y RS |jdzr t A
plume, de leur imagination. La gratuité n'est pas envisageable. Toutefois, nous restons

vigilants. Actuellement, nous avons des propositions pour le rachat des droits de nos bandes

dessinées pour des utilisations sur téléphone portable. C'est amusant, ¢a marche bien au
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Japon pour les mangas, mais nous sommes prudents. Nous ne voulons pas courir le risque de
NEGNRBdAzOSNI y2a& .5 LI NI 2dzii ¢

Bien entendu Jacques Glénat réfléchit a ces nouveautés sans pour autant craindre pour les

années a venir pour l'activité qu’il a développé jusqu’a présent, tout en reconnaissant que
I'innovation-passion comporte toujours une part de risque. Jacques Glénat en sait quelque

chose. Tout en nuances, il reconnait que a OSNII I Aya f AGNBA YIFAYATFAI| dz
f SO0 SdzNE

En réactions a ces propos, Philippe Mallein tient a témoigner de I'importance, pour une
entreprise en bonne santé, de prendre en compte les pratiques réelles des générations a
venir et les évolutions technologiques qui vont profondément modifier les usages et les
comportements. Ainsi prend-il 'exemple du groupe Essilor, le n° 1 du verre optique dont le
PDG vient en personne au laboratoire Idea’s Lab installé au coeur de Minatec a Grenoble,
pour, dit-il, « tuer son métier » et travailler sur le verre numérique qui va faire disparaitre
dans les 5 ans le verre optique. Et cela, pour rester le numéro 1 de la lunette.

Un siége vitrine

L'autre innovation majeur que I'éditeur a concrétisée, c’est investir dans I'outil de travail, en
I'occurrence son siége, pour faire écho a son activité: ! f 42 00F aA2y RSa nn |
nous avons inauguré notre nouveau siége a Grenoble dans un couvent du XVIléme siecle.
b2dza f QF @2y a lied déltrgivail e NMe§ de Siy culturel innovant ol nous
organisons des expositionsoudes O2 Yy OSSNl A& Rl ya €t OKFLISttSd b2
RFya fQSRAGA2Y S OS ljdzA Sad FTNIYyOKSYSyd y2dzdS

Consulter le site Internet : www.glenat.com

@ Des libraires de I'offre et non de la demande

Librairie indépendante et généraliste fondée en 1976 a partir d’un projet militant visant a
donner acces a des outils de la connaissance, «Lucioles » installée a Vienne (30 000
habitants), compte aujourd’hui 10 collaborateurs et réalise un chiffre d’affaires de 1,3
million d’euros. Des chiffres éloquents qui masquent le grand malaise du secteur.
G! dz22 dZNRQKdzA = £ S& fAONI ANARSE AYRSLISYRFEYydSa
fAONI ANBa 2y0 FFHAG GNRA& Lt ljdza NB FyysSSa RUS

Fondateur et gérant de « Lucioles », Michel Bazin, ancien professeur de lettres, est
également administrateur du Syndicat de la Librairie Francaise qui s’emploie a obtenir des
remises plus importantes aupres des éditeurs et des distributeurs, sans que la réussite ne
soit toujours au rendez-vous, parfois pour d’obscures raisons: G b 2 dza | g2y a YAa Sy
label que nous avons baptisé LIRE, pour Librairie Indépendantes de Références. Nous
comptons pres de 600 adhérents, mais certains libraires qui y auraient toute leur place, ne
peuvent pas y accéder car I'un des critéres est le résultat, impacté par le poids relatif de la
masse salariale. Et comme nous avons plus de salariés que dans les autres lieux de diffusion,
y2dza | @2ya S3AFESYSyd Y2Aya RS NBadzZ GFda O2YL
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Des libraires qui lancent des auteurs

Michel Bazin, est également vice-président du groupe « Initiales », qui rassemble une

guarantaine de libraires indépendants passionnés, attentifs au conseil et a la rencontre. Pour

eux, I'avenir de la librairie indépendante passe par ce qu’elle pratique le mieux : le conseil

personnalisé et avisé. C'est un espace qui génére du dialogue autour d’un bien culturel.

Michel Bazin le reconnait bien volontiers : ¢ [ S& Of ASyda NBLI NIGSyYyGd &z
totalement différents de ceux qu'ils avaient prévus d'acheter. Nous sommes des libraires de

f U2FFNB Sl V 2Adssi [€sSolldbdratelRsHY lugplRsSobtéils d’abord et avant

tout recrutés pour leur amour de la lecture et des livres et leur propension naturelle a

écouter, échanger, conseiller, partager.

Mais si le conseil forme I'essentiel du métier de libraire, ces derniers ont également une

grande part de responsabilité dans le succés d’'unauteur:a/ S a2y d fS& f A0 NI AN
qui lancent les livres. lls reperent des choses nouvelles, des univers originaux, lancent des

I dz SdzNBE Y bl yoOe | 2dzad2y 2dz t KAt ALIIS /€ dzRS T

Engager sa responsabilité

Au niveau de I'animation de sa librairie, Michel Bazin ne croit pas a la séance de dédicace
traditionnelle, sauf peut-étre pour la bande dessinée, car il y a une vraie valeur ajoutée
apportée par le dessinateur qui personnalise, par un dessin original, I'ouvrage qui lui est
présenté:d/ S ljdzA FlF AU &aSya LI dzNJ ebfhsiages aiés RadettdH = OQS.
et de pouvoir échangeraveceux./ S yQSaid LI & dzyS 2LISNI A2y SO2
f QSYGNBLINA&aSP {A 2y S FILAGET O0QSad LI N LI &a.
coup de projecteur sur un auteur méconnu. Nous nous différencions par ces liens que nous
ONB2yad alAa 0O0QSaid I dza aoa livrezgoBentEragNdatée RNOUS y 3 3 S
RSP2yad R2yO NBaGdSNI Sy SiGlrd RQSGOSAtlelbrare RS OdzN
engage sa responsabilité a recommander un ouvrage. Car notre clientele, tres diversifiée, est

FgFyid G2dzi dzyS Ot ASyistS RS LINPEAYAGSE RS
ALISOAlIfAAGSAE o00FYRS& RS&aAYyS$SSaz NIeéez2y 2Sdzy
questA 2y RQSEOf dzNB ljdzA 1jdz§ OS a2Add [ S LX dza Ayl

@2dza £ fF fAONIYANRSST y20FYYSyd €S al YSRA® |
chacun, de proposer des conseils différenciés, de recommander un auteur SO RQSy 3+ 3 SNJ
responsabilité vis-a-vis de chaque personne-lecteur. Le libraire est alors un passeur entre le

f SOGSdzNI SU QI dziSdzNX» [ S& fAONIANARSE AYRSLISY
découvrir de nouveaux auteurs aux lecteurs curieux, auteurs plus confidentiels, moins

« marcketés ». €

L’émergence du numérique ne I'inquiéte pas plus que celaY G WS LISy asS 1jdzS 4.
difficilement mieux que le livre comme support matériel. Le rapport au livre restera. Certains

usages du livre électronique se développent 6 (i 2 dzNJA & Y S Jmaisvpbuyla@livrédar au

fS fADONB RQKAXfduileterd las ganadez BBFULIBY&E S 1 dzS €S LI |
Ce qui ne 'empéche pas de se pencher sur la question: b 2dza | 2y a4 RS& LINRC
concernant le numérique. Mais si cela doit Iégerement changer notre métier, je ne le sens pas

Rdz (2 dzii CorSIeleQiS digrnet : www.librairielucioles.fr
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Réenchanter son offre
[ QS E Slyrasd&Calais

Qu’il semble loin le temps des stations balnéaires du littoral du Pas-de-Calais développées
par des Parisiens et des Britanniques qui créerent des lieux de séjour pour la bourgeoisie a la
Belle Epoque... La région semble avoir perdu cette mémoire et cette culture touristiques.

Le Comité Départemental de Tourisme essaie d’enrayer ce passé révolu par des campagnes
décalées, qui tournent les poncifs locaux en dérision. Des campagnes essentiellement
orientées vers la région parisienne, c’est dire si le combat semble perdu d’avance tant la
concurrence est rude. Arrivé a un gigantesque giratoire d’interrogation, le CDT se pose de
nombreuses questions : les actions sont-elles durables ? Quels impacts ont ces campagnes ?
La démarche ne semble plus avoir de sens, ou s’en cherche un nouveau...

Des habitants qui n’assument pas leur territoire

C’est du Sud que viendra une partie de la rédemption de ce territoire du Nord. : & b 2 dza

NEBYy 02y i NB dzyeSProvemc&Sy G 0 | FAG!G(@EDUs b propdséQithe formation
au tourisme des valeurs qui reposent sur la révélation de celles portées par les habitants d'un
territoirex  OSf f Sa | dzQ krdnsinett@® SelziaBuysipeuvdnk airdElétédsipar les
politiques locales. Notre président du Conseil général, qui fut directeur du CDT puis du CRT, a

donc un certain sens du département et du tourisme. Nous avons lancé S O f uné 3

SyljdzsiS adzNJ I Floe2y R2yd RSa LINE T @aiént
percevaient et ressentaient f S dzZNJ R S LIexpifju&Diaayddussizw.

Le résultat est édifiant.

Les Pas-de-Calaisiens (néologisme, car aucun mot ne désigne les habitants du Pas-de-

I g2y &
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Calais !) ne ressentent pas, n’assument pas leur appartenance au département. 4 9y Ys Y S
GSYLAS y2dza y2dza &2 YY §ulntité ddShdsesdad nivéaaze lefra T A 3
O02YYdzySz 1jdzQaft a aS t20FlftAalASyld Sy FpaxroOluArzy

A

rapport au département.® al Ad y2dza I GA2ya 0Saz2Ay RQdzyS AY

celle extrémement négative qui était véhicdzf SS LI NJ £ Sa YSRAIl &

Si

notamment en lien avec le lourd passé industriel® [ QF FFIF ANBE RQhdzi NB I dzZ f

cela finit par peser aussi trés lourd sur les habitants H €

3,5 millions de touristes, on a besoin de vous !

2007 marque une rupture avec la spirale malsaine de la dérision. La carte de vceux du
Comité Départemental de Tourisme est le point de départ. Elle représente les collaborateurs
du CDT dans une mise en scéne paradisiaque. Le message est sans ambiguité : 'Eden est au
Nord ! Une campagne de communication a destination des habitants est lancée dans la
foulde:d/ QS&ad LINPYAAIZ Sy HémntTI 2y NBFIFAG f
Cette campagne prend la forme d’un teasing en 7 étapes pour symboliser les 7 jours de la
création. Sur les supports, de vrais photos du Pas-de-Calais.. G b 2 dza | @2y & |

S Y2yF

dz y R

atoutsY RS& LI &al3Saszx dzy tAGG2NIf LINBASNWIS>E LISd:
OF NJ y2dza @2dz A2ya |jdzQAfa RSOASYyySyid tSa @SN
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puis, nous leur avons lancé un défi, via une affiche unique placardée sur tout le département :
« 3,5 millions de touristes en 2007. On a besoindevous !».[ S o0dzl I | SUS ONBSX¢

Devenir I’ami d’un visiteur

MNNOS t fI NByO2y i NBc ek gosaravailibozSans leRatre Y Sy (1 |
RQdzy LINE 3 NI Y YrferreG»dnbB hyGnS gécoufert le concept des Big Apple
DNBESGSNR ONBS LI NI [AYS . NR21a -akdsNdousalez i SNI Oz
peur de New-York, laissez-vous guider par ses habitantse. L'idée est de demander a un

habitant de devenir 'ami d’un visiteur pour lui montrer et lui parler de “son” coin, de “sa”

ville, dont il est passionné et fier. 6 [ S NB ONHziI SYSy i aQSad 2LISNB LI
sélection ? Etre simple, accueillant, positif, ouvert, curieux et respectueux de quelques regles

de base. 200 personnes ont été accueillies cet été et les retours sont tres positifs, sans parler

RS fF LINX’&aasS lijdza | &l f dgsomiridli press# intératiddale.t SY Sy i
Grace a ses habitants, le Pas-de-Calais avait enfin de bons papiers H €

Guides professionnels et Greeters : deux outils complémentaires

Pour le début 2010, 70 Greeters seront a pied d’ceuvre. La demande dépasse I'offre. Mais le

CDT ne veut pas briler les étapes et souhaite que I'opération reste a taille humaine. Méme

si les Greeters sont entierement bénévoles, le dispositif est entierement piloté par le CDT

(animation du réseau, contacts, réunions, accompagnement, suivi et évaluation,
communication, promotion,..) avec un colt de fonctionnement de 40 000 euros pour la

premiére année.

Enfin, il faut apporter une attention particuliére au phénoméne dans sa phase de lancement.

Objectif : faire en sorte que les guides professionnels diplémés, par exemple ceux gérés par

les Office de Tourisme, ne prennent pas les Greeters comme une menace, les services des

“Greeters made in Pas-de-Calais” étant entiérement gratuits: b 2 dza yS a2 viarsa LJ
méme logique, mais il faut tout de méme étre attentif.

PremigrerégleY aA dzy hFFAOS RS ¢2dzNAaYS yQSy @Sdzi
terme, les deux dispositifs doivent toutefois pouvoir étre complémentaires. Des conventions

sont signées entre le CDT et chaque OT. Les Greeters ne peuvent pas assurer de visites

3dzA RSS4 RS YdzasSa Si RS Y2ydzySyda ylFaAaA2y|l dzEd
f SA& DNBSUOSNE 2vyi L2 dzNJ 26f A3l GA2Yy RS LINRYZ2dz

Consulter le site Internet : ww.greeters62.com
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Donner du sens et de la valeur
[ QOSERWEIOS 0 Ay SiG ¢ YQa Si RS &azy O2yO0OSLI v

Gb20NB YSUASNE OQSad RQ2dzONANI (2dza € Sa OF LI
YQAYUSNNRISNI &dzNJ ljdzSta LISNAR2YYl3Sa 2SS Ol Aa
histoire et RSa LISNRA2Y Yl 3Sa43X y2dza LINDiteReardly@abindRS R2 Y
Tam’s Consultants, Bruno Tamaillon résume son concept Zanimomes, mis au point depuis 5

ans avec Chantal Guyot du cabinet Ter’Avenir,: créer des animations pour des lieux qui ne

sont pas, a priori, adaptés pour accueillir des expériences touristiques, essentiellement

destinés a une cible familiale.

« Au-dela des opérations de communication, des labels (label « Famille plus », label « Kid »),

et des jeux questionnaires vite lassants sur le modéle du « Trivial Poursuitn 6 lj dzZA  y QSad L
2Sdz £ LINBLINBYSYG LINIS OFNJIAEf Sad FT2yRS adzN
y2dza RQAYIFIAYSNI FIANB 22dz2SNJ (2 dza fSé YSYod NEB3
une histoire, RI yd dzy aOSylINAR2® [S FAYylFf NBaidS AyOSNI

récompense individuelle, mais bien un événement « fantastique » que le succés de la mission
vasdzda OA G SNXp | dzcrdeluy Rifers defeu par@rit @ Alédor réeiScontrairement &
5AaySe ljdzA ONBS th8toilr3O2NJ LI2dzNJ FF ANBE GAGNBE f Q

Le souvenir pérenne d’une expérience ludique

Depuis toujours, ce qui donne du sens a la plupart des aux sites touristiques, c’est la
découverte culturelle ou historique, I'apport de connaissances. Et donner du sens a un site
c’est la seule maniere d’assurer durablement l'intérét de la destination. Si cet aspect est
indispensable, la découverte peut aussi se vivre dans le bonheur du jeu avec ses enfants. Il
s’agit de concevoir un « jeu-aventure » révélant un monde fantastique imaginé a partir du
réel et qui va susciter de I'imaginaire chez le visiteur. Le plaisir devient simple, les codes
familiaux sont bousculés. On joue, on utilise un kit de mission, on perd parfois, on rit
beaucoup, et au final les enfants gardent en mémoire ces lieux parcourus comme des
espaces extraordinaires.

Deux exemples de création

« Nous avons été interpellés par «le bassin de vie de Bourg-en-Bresse », territoire rural,
centré sur la ville industrielle et agroalimentaire de Bourg-en-Bresse, comprenant 80
O2YYdzySasz LJ2dzNJ GNI @FAffSNI £ fQF OOdzSAf

touristes. Nous avons travaillé avec un spécialiste du jeu, « Ludopdle », installé a Lyon au sein
de « Quai des Ludes », vaste complexe dedié au jeu sous toutes ses formes. Celui-ci a assuré
une formation au jeu et nous a permis de réaliser des créations originales ».

Voici deux exemples de réalisations originales, comme le sont toutes celles mises en ceuvre
sur le territoire du Bassin de vie de Bourg-en Bresse, qui s’affirme ainsi comme une réelle
destination famille.

Lové dans les vignes du nouveau cru AOC Vins du Bugey, le petit village de Cerdon n'a rien
d'extraordinaire en soi. Seul signe distinctif : le nombre de fontaines du village : 19 en tout,

0«
w»
Q)¢
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construites par le méme homme Pierre Auguste Chavant. Mais ou donc se trouve la 20
Elle n’existe pas. Alors Zanimdmes I'a construite. Mais sans formule magique, I'eau ne peut
pas y couler ! Tout le jeu consiste alors a trouver cette formule en répondant a des questions
fondées sur I'observation et qui permettent en méme temps de visiter le village. Et lorsque
les visiteurs trouvent la bonne formule, ils peuvent actionner une clé qui permet a I'eau de
couler de la fontaine (15 litres en 30 secondes). A Chatillon-sur-Chalaronne, petite cité
moyenageuse, avec quelques ruelles historiques et un patrimoine intéressant, une légende
locale a été créée avec une quéte pour empécher un drame : Claudon, belle jeune fille
mariée de force a un méchant homme nommé Géant, va étre assassinée avec son amoureux
secret si on ne résout pas I’énigme. Durée du jeu : 1 heure 30.

6/ S& 2SdzE a2yl RS& ONBlILiAZYya 2NRIAYIESE
spécialistes. llsontdusenspaNJ NJ LILJ2 NI + dzy @At €l 3S 2dz dzy

asans,SG RQdzy Qw5 a3B6n NEPraddits sont destinés a une clientéle de
proximité pour une pratique aux quatre saisons. En outre, le kit de jeu est vendu sur place par
les Offices de Tourisme, ce qui permet une recette assurant le renouvellement du matériel
consommable.€

Consulter les sites Internet : www.ingenierie-touristique.fr et www.aupaysdefifrelin.fr
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Trouver une place singuliere dans une économie globalisée
[ QS E ¥ mésvines.com

L'expérience de « mesvignes.com » est unique. Il s’agit de devenir un web vigneron ! De quoi
se réapproprier des terroirs a distance a I'heure ou la globalisation du marché du vin ne
cesse de faire chuter les ventes francaises.

Location de pieds de vigne

Tout est né d’un constat : produit culturel, le vin fait fantasmer. Mesvignes.com va donc
donner vie a ce réve en proposant une expérience unique : devenir vigneron. Comment ? En
donnant la possibilité de louer des pieds de vignes pendant la durée d’un millésime. Le
locataire va suivre toute I’évolution de sa cuvée, sur le web, mais aussi via trois rendez-vous
physiques sur place, de I'élaboration a la taille en passant par les inévitables vendanges. Et
au bout de l'expérience : les bouteilles millésimées de la cuvée sont envoyées au web
vigneron.

Envie de partager avec des amateurs éclairés

Cette expérience comprend une dimension technique et un désir de compréhension d'un

métier. A <UNB GAIYSNRYy> 0O0USald dzy LISdz £fUst23S RS

temps. Le parcours dure presque 24 mois. Mais chaque semaine, le client suit sur le web le
LI NO 2 dzNB R Sexpligue ErdhamNENS Gafra$is, Hont I'exploitation est située 3
Montcugq, dans le Lot.

Actuellement, 12 propriétaires en France accueillent des locataires de pieds de vigne. Un
chiffre appelé a se développer rapidement car le concept séduit. Si les viticulteurs ont une
motivation commerciale, car cette démarche leur permet de s'ouvrir a une nouvelle
clientele, I'expérience montre que ce n’est pas leur attente premiere.d Lf a T2V i
véritable envie de partager leur travail avec des amateurs de vin. Le public est trés captif, ce
quiestextrémemey i @ f 2 NR Al Yy LI2dzNJ £ SdzNJ YS U A SN

LINES dz@

t 2 dzNJ

RQF Yl GSdeNeE ONIEBE Rj dzQAf @G OK2AaAN Sy T2y O0idA2:

provenance et la qualité sont garanties. »
Une démarche économique

On compte 4 000 locataires aujourd’hui, pour des forfaits compris dans une fourchette de
200 et 2200 €. Chaque semaine, le client recoit des informations qui lui permettent de suivre
I’évolution de son produit, et régulierement, il se voit proposer des rendez-vous a la
propriété, et ce, en toutes saisons.

Les visites se font en présence du vigneron et éventuellement d’'un cenologue. L'expérience
est inoubliable et prolonge la part du réve qui est attachée au vin. En outre, elle permet de
multiplier les courts séjours y compris en dehors de la saison touristique traditionnelle.
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Etendre le produit a I'hébergement

De cette expérience - quasi initiatique -, se pose la question de la fidélisation de la clientele
dés le parcours de 24 moisachevé : G/ S ljdzA S&ad AYLRNIFydz O0UuSad
C'est le personnage OS y &t NI £ = I SO dmftsger|Ch nesi gad'iyfforjatib@ A f RS &
sur le vin qui captive le plus les clients, mais le fait de passer une journée formidable avec
quelqu'un de passionné. La fidélisation fonctionne grace a la personnalité du vigneron, méme
si nous pensons développerdes LINR RdzA ia | yySESa 02YYS RS f QKSo

Consulter le site Internet : www.mesvignes.com
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