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|.QUI SOMMES-NOUS?
Une Agence axee sur le Marketing 360° 5.0 et I'Entrepreneuriat
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- 1 méthodologie Marketing
- 360°, les 4 M, incorporant des
. offres 1A
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 Une agence reférencee partenaire :
. officiel chez Journal des Palaces
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MARKETING

6 valeurs: éclectisme et curiosite,
‘ ) T bienveillance et authenticits,

S 0 reS|I|ence et esprit entrepreneurial :

1 certification avec le titre de
. RET (Titre de Responsable
. d’etablissement touristique}
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QUI SOMMES-NOUS


https://www.myriamvijaya.com/

LLQUI SOMMES-NOUS?
Myriam VIJAYA, directrice et fondatrice de I'Agence
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16 années d’experience en
. marketing, business
. development, consulting et

. management de projet 8.y

U
---------------------------------------------------------------

4 postes de Direction

--------------------------------------------------------------------
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Large connaissance de plusieurs : Cours et interventions dans
. industries (consulting, banque, / . plusieurs écoles hotelieres
. culture et art, aérospatial, (Ferrandi Paris, Savignac), de
. construction, bien-étre, luxe, . luxe (ISG Luxury Geneva) et de

Etats, PME, humanitaire) marketing (SAWI Lausanne)
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- Marketing/Business development-
hotellerie de luxe et cenotourisme


https://www.linkedin.com/in/myriamvijaya/

2. METHODOLOGIE : les 4 M du périmatre Marksating
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MARKETING
STRATEGIE

Pour definir ce qui rend
votre projet unique

A e o e

MARKETING

TACTIQUE

Pour concrétiser et
donner vie a votre projet

A e e e s e e

MARKETING OPERATIONNEL

Pour planifier et suivre
vos actions de mise en

oeuvre

MARKETING ECO-RESPONSABLE

Pour des activités et contenus
marketing éco-responsables

DIAGNOSTIC VISION CONCEPT IDENTITAIRE MARKETING MODEL
SWOT, études Une phrase et chiffres Identité de marque Orientations stratégiques et
Missions (logo, charte graphique, identités budget

CONTENU des

PRESTATION

verbal et visuelle)

CANAUX DIGITAUX

S

i i REPORTING
Produits, Services, CANAUX MARKETING Website, SM, SEM, emailing,

Expériences

plateformes

KPIS des actions, reporting

Politique de distribution, CANAUX TRADITIONNELS mensuels et annuel
tunnel d'achat

Segment, Cible, Persona, Presse, Médias, Partenaires,
Positionnement Ventes, Com interne

PLAN D’ACTIONS

MARKETING KITS de COMMUNICATION
Plan annuel des actions par Les différents KITS
trimestre

POUR UN MARKETING § )

REDUCTION DE LA CONSOMMATION D’ENERGIE DES CONTENUS ET DES ACTIVITES MARKETING
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L*ANALYSE STRATEGIQUE o

v

Pour deéfinir ce qui rend votre hotel UNIQUE - 4 etapes sous forme d’atelier: Q.

DIAGNOSTIC

VISION

L]
L]

_ : Objectif: Partager un
Obijectif: Analyser votre : engagement sur le long terme
marché et vos clients pour E : avec ses collaborateurs et

aider a la décision stratégique \ partenaires

Outil : SWOT et rapport
décisionnaire

Outil: Méthode de Walt
Disney

=

<
i Objectif: Créer une identité et Oblic?t Cadrer sa strategie §
: une personnalité unique a e S
: votre hotel : _ | =
Z : : Outil: Plan Marketing ==
o e e Sl ‘ > orientations<objectifs =

: <actions SMART, Budget

g
--------------------------------------------------------------------------------------------------------



LE DEPLOIEMENT TACTIQUE Ta

-/

I MARKETING
La bonne expeérience aux hons cllents au hon endroit et au bon moment - Om

OFFRES ET EXPERIENGES

4 etapes sous forme d’atelier:

SEGMENTATION et POSITIONNEMENT

Obijectif: Définir son

Objectif: définir son client-mix marketing-mix ou 7P

Outil : STP Méthode, fiches
Persona completes

Outil: création d’'une
experience compléte

=
Objectif: Définir les canaux de v Objectif: Definir les canaux de zcg
: distribution digitaux . distributions offline =
Outils : Template website, Outils : Analyse partenariats, g
. stratégie emailing, planning : presse, tunnel d’achat, project E
=

: réseaux sociaux, canva.com ‘ plan

lllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll



PLICATION OPERATIONNELLE 30
MO,

Pour planifier et piloter les activites Marketing
2 etapes sous forme d’atelier:

Obijectif: Planifier, suivre et
pilotage la performance des
actions marketing

Objectif: Créer un pool de
supports de communication
Impactants

Outil : plan d’actions
marketing avec roadmap,
budget et reporting

Outil: liste des différents KITS
marketing

C I C
e
C TLLTICICTCCT

METHODOLOGIE les 4 M



3. Nos clients parlent de nous - missions agance

Welcome

VERTU Vertu Hotels and Resorts

HOTELS AND RESORTS

\!

Hotel
Mirabeau

AR LB

LAUSANNE

Native Land

Collection
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3. Nos clients parlent de nous - missions agence

.\JI n?mﬁ
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Missions principales: Résultats:
e (Consolidation du marketing de I'ensemble de la Collection d’hdtels e [ancement et dynamisation de I'ensemble des canaux digitaux,
5* en Europe en phase avec une charte graphique minimaliste et épurée
— e Développement du porte feuille d’hdtels avec I'équipe des Sales e Taux de traffic du site Internet significatif sur la période
u e Mise en place du périmetre marketing via les canaux digitaux e Visibilite accrue sur les segments loisirs via les emailings
R exclusivement e Dynamisation des réseaux sociaux - segment loisir
VERTU e Développement des canaux sociaux organiques et publicitaires. e (Campagnes croisées entre hotels de la Collection
WA | e e (ptimisation des emailings et base de données o Portefeuille d’hotels en augmentation croissante
e Animation marketings dans les hotels via des campagnes e (Création du module Agent Vertu pour le marché USA

omnichannels tout le long de I'année
e Analyse d'expansion sur un nouveau marche clé (USA)

"Expertise, disponibilité et flexibilité sont les qualifiants pour l'agence SAMO - cette description
succincte est parfaitement en phase avec notre ADN a VERTU Hotels and Resorts.”, Gérald Lampaert,
Founder and CEO.

CLIENTS
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3. Nos clients parlent de nous - mission:
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Resultats:

e Un site internet holistique et trés facilement compréhensif des
la page d'accueil. Un taux dinbound réduit et stabilise pour
favoriser la navigation et découverte

Missions principales:
e Dynamiser le site Internet pour refléter 'ensemble de l'expérience du
Saint-Georges Hotel, Gruyeres. Une refonte de la structure du site
internet, destinée a mettre en avant I'ensemble de l'expérience hoteliere

(chambre, F&B, event, destination) e e Des réservations en direct de +10% via les emailings
o QOptimiser le canal des emailings. Une planification mensuelle des o Des partenariats noués avec les acteurs locaux pour booster le
emailings et un travail de segmentation pour avoir des bases de donnees cross-marketing digital: +15% de visibilité pour 'offre MICE

propres. Des messages personnalisés envoyés hebdomadairement pour
le segment Loisirs

e Booster la visibilité des partenariats MICE (Meetings, Incentives,
Conventions and Events). Une stratégie de partenariats avec des acteurs
locaux pour apporter plus de visibilité a l'activité MICE

“La culture du résultat de I'agence nous a permis de collaborer avec
succes, hien au-dela des objectifs attendus.” Philippe Attia, General
Manager

LE SAINT GEORGES

CLIENTS




ROYAL SAVOY

HOTEL & SPA
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JTarling

HOTELS &
RESORTS
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3. Nos clients parlent de nous - expériences Myriatm .;jl
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Directrice Marketing pendant 2 ans de l'ensemble du périmetre stratégique, tactique et opérationnel en fonction d'une budget marketing et
en tenant compte des parties prenantes.

"Tout au long de sa mission, Myriam a fait preuve de fiabilite et de polyvalence dans les divers taches et a démontré d'excellentes capacités
rédactionnelles, organisationnelles et relationnelles”, la direction du Royal Savoy Lausanne

Création et développement du département marketing :

-Développement des axes stratégiques : vision (authenticité, personnalisation, digitalisation), mission, branding (positionnement haut de
gamme), élargissement sur les marcheés internationaux clés

-Développement et pilotage des axes tactiques : création et gestion des canaux marketing dont les canaux digitaux (Website et SEO;
Emailing & Newsletters via MailChimp; Réseaux Sociaux) et canaux hors digitaux (relations partenaires, presse, sponsoring) ;

-Content Marketing Management (visuels, textes promotionnels, articles de presse)

-Développement et Pilotage des axes opérationnels : création des supports de communication (traditionnels et digitaux) et de leur contenu
en manageant agences et partenaires ; planification des actions sales et marketing

-Missions de consulting marketing pour les hotels sisters du groupe chinois ayant racheté le RoyAlp

-A la fois pour du B2B (segment Loisirs) et du B2C (segment MICE Meetings, Incentives, Conferences, Exhibitions)

Reésultats sur la période: +20% de revenu Sales & Marketing ; canal Website ler générateur de revenu ; +50% de revenu via canal
emailing/newsletter.

CLIENTS
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3. Nos cliznts parlent d2 nous - axpdriences Myriam .ijl
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Notre objectif : lancer la partie hébergement de luxe dans un sublime domaine oenotouristique en Argentine, comprenant une bodega, un golf
9 trous, un restaurant gastronomique et des activités outdoor. La stratégie fut de créer une expérience oenotouristique argentine compléte en
jouant sur un mix Loisirs domestique et international couplé avec un segment affaire a la marge mais existant.

Lancement et développement de la filiere Oenotourisme:

‘Développement marketing : création image, positionnement de la marque, gestion des canaux digitaux (site Internet, Community Management,
emailing & Newsletters) et canaux hors digitaux (relations partenaires, presse, sponsoring) ; plan d'actions marketing ; définition de I'offre
marketing ; creéation des outils de communication avec les agences de communication

-Gestion commerciale : coordination des ventes ; création et suivi de la stratégie de vente (définition, reporting, réajustement, portefeuille
clients, prospection)

-Coordination tourisme: coordination de l'activité de chaque département ; réception ; accueil des clients

-Event Management: stratégie événementielle (sport, gastronomie, culture)

Reésultats sur la période: + 50% de revenue sur la 1ere année; + 20% sur la 2éme; forte visibilité nationale et internationale.

"Ancien vice-président de Accor, j'ai pu collaborer 2 ans avec Myriam Vijaya. Elle a été dans mon domaine viticole Atamisque Directrice du
Tourisme et de son developpement, en charge de mon hotel boutique lodge 5*,du restaurant gastronomique, du golf et des visites de ma
bodega tout en assurant la stratégie marketing et vente. Elle a fait un travail remarquable avec beaucoup d'imagination, un éternel sourire et
un esprit out-of-the-box orienté business.” John du Monceau, Vice-President Hospitality.

CLIENTS




3. Nos clients parlent de nous - missions de formation

1 Ecole de Savignac — Marketing et Hotellerie de Luxe — Bachelor 3

FERRANDI 1 Ferrandi Paris— Marketing et Hotellerie de Luxe — Bachelor 2&3 ;

PARIS

coaching de concours : coaching entrepreneuriat de projets hotel et F&B

£ ;‘,ﬁ{;iGN AC 2 ISG Luxury Geneva — Marketing de luxe, BA1, 2 et 3

ent & Hospitalité

J SAWI — Marketing et Sport - Bachelor 3

CLIENTS



3. Nos clients parlent de nous - missions de formation

Une semaine enrichissante et tres interessante!

C’est passionnant de voir comment le marketing peut faconner I'expérience de nos
clients, raconter I'histoire de notre établissement et créer une image de marque

inoubliable. ”
Etudiant en Bachelor 3, Ecole de Savignac

Une intervenante réellement a
lécoute. Patiente et éducative dans sa
maniere d'enseigner. Un cours
pratique tres professionnel qu'on
pourra

utiliser dans nos vies professionnels
futures concrétement.

Ftudiant en Bachelor 32Ecole de i

66 Lt un trés grand merci a Myriam qui vous a

accompagne avec beaucoup de
professionnalisme et de dynamisme.
Responsable des programmes Bachelors, 99
-errandi Paris

Tres interessant et avec un accompagnement réel de la part de
intervenant.

La mise en pratique tres concrete avec le projet du wine luxury
chateau.

Intéressant au niveau de la répartition du travail lors des
journée, cours tres pertinent et tres bon outils.

L'intervenante est tres intéressante et sait conseiller

Ftudiants en Bachelor 3, Ecole de Savignac ’””

Tout d'abord, au nom de l'équipe, je vous adresse un grand MERCI pour votre

Savignac accompagnement sur ces deux mois de compétitions. Ce fut un reel plaisir de vous

avoir en coach.

Etudiants en Bachelor 3, concours, Ferrandi Paris

CLIENTS



4. Contact

Contactez-nous "\

Pour une premiere consultation gratuite!

Myriam VIJAYA
+4178 8430090 | +336 6798 38 86
samoagencemarketing@gmail.com
WWW.myriamvijaya.com

@0 ind



https://www.instagram.com/samoagence/
https://www.facebook.com/samoagencemarketing/
https://www.linkedin.com/company/83131426/admin/feed/posts/
tel:+41788480090
tel:+33667989886
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Soyez le Leader de votre Succe
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Myriam VIJAYA

LE I Eraramien.

M| e fanel s

LE MANUEL POUR VOUS
AIDER A MONTER VOTRE
PROJET PAR LE
MARKETING

.

RESPONSABLE
D'ETABLISSEMENT
TOURISTIQUE

*

MINISTERE
DE L'EMPLOI

Marketing Plan
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Calégorie : Europe - Produits el Fournisseurs - Fournisseurs

JOURNAL DES PALACES

g
M

Q.

SAMO, LAGENCE MARKETING DE MYRIAM VIJAYA AU SERVICE DE LA PERFORMANCE DE
UHOTELLERIE DE LUXE DE MANIERE DURABLE

Lagence Marketing de Myriam VIJAYA poursuit son développement, aprés un lancement

@ Uéte 2028.

Use this template to build your marketing plan

Orientation 1: Shape a holistic and luxury cenotourism experience on the business market

Cect est un communigué de presse géleclionné par nolre comilé édilorial el mis en ligne graluilement le 18-01-2023

(Orwmner Segment B Deadline KPls Comment
Action 1
| Action 2
[Action 3
Objective 2
Chwner end Budpet Deadine KPls Comments
[ Action 1
Action 2
| Action 3
| Orlentation 2 Build a strong digital marketing ecosystem to promote our Chiteau
|Objective 1-
Chwrur Segment Budget Deadline KPls Comments
Action 1
Action 2
Actiin 3
| Cjective 2:
v |&y_nm e Dendline KPls Commmds
Action 1
Action 2
Orientation 3: Offer out-of-the-box experiences, leveraging hybrid proposals
Chwmer Segment Buad Deadline KFls Commient
Action 1
| Action 2
Action 3
L&) 2
(Orwmer S Bued gt Deadline KPls Comments
Action 1
Action 2
| Action 3

Your
turn !

Go on building vour pitch :

» Fill the template in teams
with vour objectives and
actions

30 min
Feedback

* Incorporate the
orientations and objectives

on your pitch (slide 4)



