
Consultez le rapport complet pour tirer pleinement 
parti de l’évolution des attentes des invités à valeur élevée.

En novembre et en décembre 2022, FT Longitude et Destination 
Canada ont sondé 300 cadres du marché des voyages haut de 
gamme de dix pays pour mieux comprendre les habitudes, les 
préférences et les critères de décision des invités à valeur élevée. 

Reflétez leur 
liste de souhaits.

Mettez en valeur 
vos meilleurs 

atouts.

Lois pour attirer les 
invités à valeur élevée
10 tactiques pour interpeller les invités à valeur élevée
Destination Canada a sondé 300 conseillers en voyages haut de gamme. 
L’étude a révélé dix façons d’inciter les invités à valeur élevée à revenir au pays.
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Trouvez ce qui 
leur plaît.

Faites de la sécurité une priorité

53 % 
des conseillers en voyages constatent 
que les préoccupations géopolitiques 
influencent plus que jamais les décisions 
de voyages des invités à valeur élevée.
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3

Exploitez la puissance des 
réseaux sociaux

50 % 
sont d’avis que les médias 
sociaux ont une incidence 
marquée sur les choix des 
invités à valeur élevée.
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Faites valoir votre propre expertise

58 % 
disent que la plupart des invités à 
valeur élevée sont ouverts aux 
recommandations.

5

Attendez-vous à des demandes de 
dernière minute

61 % 
affirment que les invités à valeur 
élevée ont tendance à prendre des 
décisions spontanées. 

6

Tenez compte des voyages combinant 
affaires et agrément 

55 % 
affirment que la demande des voyageurs pour 
les voyages combinant affaires et agrément est 
plus forte qu’avant la pandémie.

7

Améliorez la connaissance du 
Canada chez le personnel en 

interaction directe avec la clientèle

33 % 
estiment que le manque de 

connaissance des arguments de 
vente du Canada a un effet 

dissuasif chez les voyageurs.

8

Augmentez l’offre 
d’hébergement et sa visibilité

9

Tenez compte de la 
disponibilité saisonnière

de conseillers en voyages disent 
que le Canada est perçu comme 
une destination hivernale que 
comme une destination estivale.

10

L’exclusivité et l’exotisme 
dictent les décisions

42 % 
mentionnent que les 
expériences exclusives sont le 
type de service le plus prisé des 
invités à valeur élevée. 

2

L’hébergement est déterminant 
dans le choix de la destination

38 % 
disent que l’hébergement est le 
facteur qui influe le plus sur le 
choix de la destination des 
voyageurs d’agrément.

42 % 
affirment que l’hébergement est 
l’élément du voyage qui fait le 
plus souvent l’objet de plaintes. 

• À court terme : promouvoir l’offre actuelle 
d’établissements d’hébergement haut de gamme.

• À long terme : étoffer le réseau d’établissements 
d’hébergement haut de gamme.

Deux fois plus 
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