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11 NOS ACTIVITÉS
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12 TEMPS FORTS

Tour des Alpages

Goût des Alpages

Course de côte

Fête du boeuf

Ride the Alps

Saison culturelle

Festi’Neige

Winter Opening

Rallye du Gô

Ice climbing challenge

Moussa Cross

Gypa Race

Gypsi Challenge

Saison culturelle

HIVER ÉTÉ
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13 NOS CIBLES

La tribu traditionelle
- Clientèle familiale traditionnelle
- Apprécie les activités physiques sans pour autant se considérer comme sportive
- Recherche de la détente pour toute la famille
- Est confortée dans son choix de séjour par une destination responsable et inspirante

NOTRE STRATÉGIE POUR CETTE CLIENTÈLE

- Se positionner comme une destination familiale en proposant des infrastructures pour les 
enfants, des animations pour toute la famille.
- Communiquer via : site internet, newsletters, les foires, la presse, la radio, offres partenaires, 
magazines, affichages, sponsorisation, télévision, réseaux sociaux, campagnes digitales

L’ urbain aventurier
- En couple (ou pas) avec ou sans enfants
- Urbain, connecté, informé, entrepreneur
- Recherche un retour à l’essentiel dans une vie speed et cadrée
- Les grands espaces l’inspirent et résonnent avec sa quête de retour aux sources
- Se questionne sur les sujets environnementaux, même si ses actions ne sont pas toujours 
alignées

NOTRE STRATÉGIE POUR CETTE CLIENTÈLE

- Se positionner comme une destination « nature » avec de grands espaces et une vue excep-
tionnelle, ainsi que de nombreuses activités outdoor. Mettre en avant les actions « green ».
- Communiquer via : les réseaux sociaux, les newsletters, les foires, les communautés (bouche 
à oreille), les affichages, la presse, la radio, offres partenaires, magazines, sponsorisations, 
influenceurs
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La Génération Z
- Jeunes clients, groupes d’amis, couples – moins individuels 
- Peuvent aussi être des adolescents et préadolescents qui viennent à Anzère accompagné par 
leurs parents
- Fortement connecté 
- Vivent au travers des réseaux sociaux 
- Sont sensibles aux stratégies marketing digitales
- Peu fidèle, a accès à un large choix de prestations par le biais de l’information en continu
- Fortes valeurs, notamment au niveau conscience environnementale

NOTRE STRATÉGIE POUR CETTE CLIENTÈLE

- Se positionner comme une destination « décontractée », où l’on peut faire la fête à l’après-ski, 
où il y a des animations et événements, où l’on peut pratiquer des activités outdoor en tous 
genres 
- Communiquer via : Influenceurs, réseaux sociaux, sponsorisation

L’ Anzeroi
- Clientèle fidèle de la destination (propriétaires et vacanciers)
- Ambassadeur de choix pour la station
- A un fort attachement pour Anzère, est en attente de reconnaissance, de valorisation
- Souhaite s’impliquer dans la vie locale

NOTRE STRATÉGIE POUR CETTE CLIENTÈLE

- Se montrer à l’écoute des clients via des enquêtes, booster l’engagement, personnaliser 
certaines offres, création d’une relation privilégiée, créer un lien émotionnel – favoriser le 
sentiment d’appartenance
- Communiquer via : les réseaux sociaux, les Newsletters, les foires, enquêtes de satisfaction, 
vente de goodies « Anzère ». Notre stratégie est d’aller à leur rencontre!
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14 PROVENANCE DE NOS CLIENTS 

SUISSE
FRANCE
BELGIQUE
ALLEMAGNE
HOLLANDE
GRANDE-BRETAGNE

CIBLES À TRAVAILLER AU NIVEAU COMMUNICATION
- Suisse
- Belgique
- Allemagne
- France
- Hollande
- Grande-Bretagne
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15 COMPORTEMENT DE NOS CLIENTS

Client journalier / l’excursioniste
A beaucoup de choix autour de lui avec un grand nombre de destinations, peut être attiré par 
la proximité de la destination, de la quantité de neige, de la qualité des pistes, de la météo du 
jour, du monde sur les pistes, des événements, des activités, de l’ambiance.

QUI
Urbain aventurier, génération Z, valaisans, vaudois, genevois, neuchatelois – en relation avec 
la proximité géographique, seul ou entre amis. Difficile à fidéliser, car a trop de concurrence 
autour de lui. Il faut réussir à l’attirer en coup par coup. 

QUAND
est libre de venir quand il veut, n’est pas lié aux vacances scolaires 

DÉFI
l’encourager à venir durant la semaine en basse saison et éventuellement générer de plus 
longs séjours

COMMENT FAIRE
événements en basse saison, campagnes de promotion en basse saison (janvier/mars), 
donner envie au citadin de s’évader en pleine nature, de faire des activités sportives

QUELS CANAUX
affichages en villes, transports publics, presse, réseaux sociaux, radio, digital, ...

QUEL MESSAGE
mise en avant des événements phares, « les pistes sont à vous – en semaine, en janvier, etc.», 
mise en avant de la météo favorable et des conditions d’enneigement, mise en avant de la 
nature, de l’air frais de la montagne, du ski/randonnée.

EN RÉSUMÉ
plutôt du one shot

Court séjour
Vient pour deux ou trois jours, le temps d’un week-end par exemple. Souvent en couple ou entre 
amis, vient pour profiter de quelque chose en particulier : ski et spa, randonnée, etc. N’est pas 
forcément attiré par un événement ou une animation. Veut voir ce qu’il y aura à faire à Anzère 
en général, est attiré par ses paysages magnifiques et ses richesses. 

QUI
Urbain aventurier, tribu traditionnelle, génération Z, Suisses romands, cantons limitrophes, en 
couple, entre amis ou en famille. B2B ou B2C/séminaires.

QUAND
Vient durant les week-ends de basse et haute saison
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DÉFI
fidéliser cette clientèle, l’encourager à venir en semaine, surtout en période de basse saison, 
le faire venir en été

COMMENT FAIRE
travailler sur la notoriété long terme de la marque Anzère, proposer des offres avantageuses en 
semaine, vendre les biens-faits de la destination (pourquoi la montagne – Anzère – est mieux 
qu’être en ville), en proposant des sorties d’entreprise

QUELS CANAUX
sites intermédiaires de réservation (séjours à prix avantageux), site intermédiaires de 
partenaires (Valais.ch/Suisse Tourisme, etc.), plateformes de loisirs (type loisirs.ch), revues 
ou magazines (publireportages sur la destination), réseaux sociaux avec posts sponsorisés 
génériques sur la destination (paysages, ski, randonnée, panorama), messages sponsorisés à 
la radio, salon B2B, comité d’entreprises, ...

QUEL MESSAGE
mise en avant des paysages et des activités, miser sur le panorama, le soleil et les conditions 
d’enneigement, vendre l’atmosphère détendue de la destination (raclette/après-ski/apéro)

EN RÉSUMÉ
Plutôt du travail long terme sur la marque Anzère

Vacancier
Vient pour une semaine au minimum. En général des familles avec enfants. Choisis sa 
destination en fonction des logements, des prix, de la diversité des activités, du domaine 
skiable, des offres pour les enfants. 

QUI
majoritairement Tribu traditionnelle mais peu aussi englober un peu génération Z, Urbain 
aventurier, Anzeroi. Suisses romands, suisses allemands, client étranger

QUAND
Vient durant les vacances scolaires d’hiver, ne peut pas se déplacer la semaine à cause de 
l’école

DÉFI
fidéliser cette clientèle, la faire revenir en été et les week-ends. 

COMMENT FAIRE
travailler sur la notoriété long terme de la marque Anzère, mettre en avant les offres destinées 
aux enfants, 

QUELS CANAUX
sites intermédiaires de réservation (séjours à prix avantageux), site intermédiaires de 
partenaires (Valais.ch/Suisse Tourisme, etc.), plateformes de loisirs (type loisirs.ch), revues 
ou magazines (publireportages sur la destination), réseaux sociaux avec posts sponsorisés 
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génériques sur la destination (paysages, ski, randonnée, panorama), messages sponsorisés à 
la radio, bon référencement google, les foires, Tour Opérateur, salons grand public, partenariats 
avec marques référents, ...

QUEL MESSAGE
mise en avant des activités pour enfants (enfants heureux, qui jouent en toute sécurité, place 
du village, diversité des activités, gypsi), mise en avant de la diversité des activités (les gens 
sont la toute la semaine, il va falloir s’occuper), mise en avant de l’atmosphère détendue de la 
destination (raclette/après-ski/apéro)

EN RÉSUMÉ
Plutôt du travail long terme sur la marque Anzère

Résident secondaire
vient régulièrement. Seul, en couple ou en famille. Une partie de nos RII sont des séniors. Il 
quitte en général la plaine pour retrouver le calme et la passibilité de la montagne chez lui, 
pour s’adonner à des activités en extérieur, pour la beauté de la nature et de son panorama.

QUI
Anzeroi

QUAND
Vient surtout les week-ends et les vacances

DÉFI
le faire devenir véritable ambassadeur de la destination, le faire venir en semaine également 
en basse saison, le faire venir toute l’année

COMMENT FAIRE
Se montrer à l’écoute via des enquêtes, booster l’engagement, personnaliser certaines 
offres, création d’une relation privilégiée, créer un lien émotionnel – favoriser le sentiment 
d’appartenance, mise en avant durant des évènements et animations, OP VIP, aller à leur 
rencontre chez eux en avant-saison, ...

QUELS CANAUX
les réseaux sociaux, les Newsletters, les foires, enquêtes de satisfaction, vente de goodies « 
Anzère », en personne, via le site web, par courrier

QUEL MESSAGE
donner le sentiment de faire partie d’une communauté, accroître la fierté de faire partie de 
la destination, mise en avant des USPs de la destination (Barrages, bisses, ski, glaciers, etc.)

EN RÉSUMÉ
Plutôt du travail long terme sur la marque Anzère
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16 STYLE DE MARQUE
Nous utilisons un ton positif et décontracté, en utilisant parfois des expressions locales et 
humoristiques pour nous adresser à nos hôtes, car cela représente bien la manière de 
communiquer dans la région.

CE QUE L’ON VEUT TRANSMETTRE

COMMENT TRANSMETTRE CELA

Nature

Famille

Atmosphère décontractée

Panorama

Activités

Photo : nature, panorama, familles

Vidéos : familles, atmosphère, activités

Graphisme : couleurs, modernité, simplicité, picto personnalisés 

Message : ta station pleine d’émotions

Tutoiement : Le tutoiement est facilement utilisé dans la communication, 
sur les réseaux sociaux, lors que l’on s’adresse à une audiance connue. 
Le vouvoiement est préféré lorsque l’on ne sait pas à qui l’on s’adresse 
(Newsletter par exemple, journaux, ...) Lors ce qu’il y a une distance ou une 
forme de respect à employer.

17 SLOGAN
Anzère 365° Nature

365° pour un tourisme qui se veut quatre saisons et une nature présente à 
perte de vue, voilà c qui fait l’identité de la destination.
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18 GUIDELINES PHOTOS/VIDÉOS
STYLE PHOTOGRAPHIQUE 

CE QUE L’ON SOUHAITE FAIRE RESSORTIR
1. La plus belle vitrine de notre destination : nos merveilleux paysages et notre 
vue panoramique
2. Nos hôtes, qui se donnent à cœur joie dans la pratique d’activités sportives 
et ludiques
3. La nature environnante, la fraîcheur de la montagne, la quiétude du cadre, une 
bouffée d’air frais
4. Une atmosphère décontractée et « chill out », des apéros, des fondues 
partagées, des raclettes qui coulent à flot
5. Un environnement familial adapté, avec des enfants qui sourient et jouent 
avec leurs amis, qui s’amusent dans nos différentes infrastructures qui leurs 
sont dédiées, qui rencontrent la mascotte Gypsi, qui apprennent le ski

COMMENT TRANSMETTRE CELA

Pour montrer du ski ou des activités sportives – cela donne plus envie au travers 
de vidéos, de même pour l’ambiance qui se représente moins bien en photo. A 
inclure dans la vidéo, le panorama, mais qui lui, se traduit très bien en image et 
peut donner le WOW effect. 

PROTAGONISTES DE NOS CONTENUS VISUELS

Tons clairs et lumineux

Météo ensoleillée si possible

Plans d’actions

Familles : parents et enfants, grands-parents, chien de la famille

Jeunes couples

Groupe d’amis

Via la photo : nature, panorama, activités, familles

Via la vidéo : familles, atmosphère, activités, panorama
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19 CHARTE GRAPHIQUE WEB
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20 CONTACTS
STEPHANIE DIJKMAN
Directrice Anzère Tourisme 
stephanie@anzere.ch 

JONATHAN PLATTET
Responsable Marketing
marketing@anzere.ch 

ORANE JAN DU CHÊNE
Médiamaticienne
orane.janduchene@anzere.ch

ANZÈRE TOURISME
+41 27 399 28 00
info@anzere.ch


