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Associer la puissance du digital et
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▪ Identifier les options de commercialisation d’expériences, les avantages et
inconvénients de chacune dans le but de faciliter la structuration du schéma de
commercialisation

▪ Disposer d’une méthodologie et d’une « boîte à outils » pour accompagner 
les entreprises souhaitant développer des offres expérientielles automne hiver.

▪ Les fondamentaux : en visio le mercredi 16 novembre de 9h à 12h

→ OBJECTIFS

→ COMMENT / QUAND

MONTÉE ENCOMPÉTENCES POUR LA
COMMERCIALISATIOND’EXPÉRIENCESCONTEXTE ET OBJECTIFS

▪ Formation-action : en présentiel le mercredi 30 novembre 2022 de 9h à 16h30

Pour l’équipe projet de Côtes d’Armor Destination et les institutionnels du
tourisme du territoire

→ POUR QUI



1.

LES FONDAMENTAUX DE LA  

COMMERCIALISATION

ET DE LA COMMUNICATION



LES FONDAMENTAUX ENJEUX DE LA PRODUCTION D’OFFRES COMMERCIALES

Capacité d’accueil /
Produit

Nombre de dates et
d’offres programmées

Potentiel de
développement de 

nouvelles offres

Chiffres d’affaires et
commissions

Volume de prestations

Disponibilités  
&

Périodes

Attractivité
économique

Groupes

8 à 15%

Individuels

20 à 40%



LES FONDAMENTAUX LA DEMARCHE DE COMMERCIALISATION

• Référencement de l’offre

• Promotion du site et des
offres

• Création d’un fichier clients et
prospects qualifié

• Choix d’un logiciel de Gestion de la
Relation Client

• Communication ciblée régulière

• Prospecter et négocier avec 
les partenaires, notamment 
avec les réseaux de 
commercialisation

• Définir un plan d’action

• Evaluer les coûts et les
moyens à mettre en œuvre

STRUCTURER  
LES 

DEMARCHES

DEVELOPPER 
LES 

PARTENARIATS

ORGANISMES 
DUTOURISME  
INSTITUTION-

NELS

FAVORISER LA  
RELATION 

CLIENTS EN 
DIRECT



LES FONDAMENTAUX LES CANAUX D’INFORMATIONS



LES FONDAMENTAUX LE TUNNEL D’ACHAT



LES FONDAMENTAUX LA PHASE ASPIRATION
(Ensemble de la population francaise)



LES FONDAMENTAUX LA PHASE ASPIRATION
(Les Millenials 25-34 ans)



LES FONDAMENTAUX LA PHASE ASPIRATION
(Les seniors)



LES FONDAMENTAUX LA PHASE PLANIFICATION
(La clientèle française)



LES FONDAMENTAUX LA PHASE PLANIFICATION



LES FONDAMENTAUX LA PHASE PLANIFICATION
(La clientèle européenne)



LES FONDAMENTAUX LA PHASE COMPARAISON



2.

LES OPTIONS DE  

COMMERCIALISATION



COMMERCIALISATION DIRECTE GENERALITES

Permet de qualifier son fichier

Idéale pour une offre ultra personnalisée

L’ADN d’un pro du tourisme

Exige un fichier qualifié 

Chronophage

Noyée par le digital

Maîtriser ses
techniques de
négociation

Objectif  
vendre

Offrir de 
l’exceptionnalité  

(salons)

BONNES 

PRATIQUES



COMMERCIALISATION DIRECTE PAR LES SOCIO PROFESSIONNELS

Base de données à partir de contacts 
qualifiés et de leads

Clients sur
site

Demandes en 
direct via 

email

Outils 
numériques 

via site et blog 
avec SEO et 

SEA

Publications 
sur les réseaux 
sociaux avec 

abonnés

Planning de publications et d’emailings par cible ou par type de
produits

Suivi de la réactivité et envois d’informations complémentaires
(marketing automation ?)



COMMERCIALISATION DIRECTE PAR LES SOCIO PROFESSIONNELS & 
SUR PLATEFORME



COMMERCIALISATION INDIRECTE GENERALITES

Élargir son potentiel et sa zone de chalandise 

Disposer de relais de communication et de
commercialisation

Economie de temps et de supports de
communication (effet levier)

Reversement d’une commission (10 à 20%)

Relations clients minimales avant le séjour

Risques liés à l’argumentaire de vente

BONNES

PRATIQUES

Choisir ses 
partenaires  
selon leur 
potentiel

Prévoir une 
marge 

commerciale

Rester 
concentré sur  
le parcours 

client



COMMERCIALISATION INDIRECTE FOCUS AGENCE RECEPTIVE

Achat de prestations : 
Hébergement + guidage + entrées + repas

Prix nets

Prévoir une 
commission /  

réceptif
10%

Démarche auprès d’autres agences pour vendre la destination et
des produits si possible remarquables ou spécifiques

1 à plusieurs prestataires revendus via les Offices deTourisme et  
les agences locales



COMMERCIALISATION INDIRECTE EXEMPLE AGENCE RECEPTIVE



COMMERCIALISATION INDIRECTE FOCUS TOUR OPERATEUR ou VOYAGISTE

Revente de produits finis à 
commercialiser

Via les 
prestataires

Via les agences 
locales

Via les agences 
spécialisées

Via les Offices de  
Tourisme avec 

convention

Marges de 20 à 40% selon la nature des produits 
Part de risque = remplissage

Produits simples mais spécialisés : 
Animations et activités 
Activité et restauration

Activité et transport



COMMERCIALISATION INDIRECTE EXEMPLE VOYAGISTE



COMMERCIALISATION DIGITALE
Directe & Indirecte

GENERALITES

Un autre métier, un relationnel client 
différent

Une exigence de technicité

Une tendance lourde : 47 à 70% des
réservations sont faites sur les OTA

Un souhait du client renforcé : service et 
réservation à la dernière minute

Un potentiel de croissance

BONNES

PRATIQUES

S’armer de 
bons outils

Diffuser du  
contenu 
pertinent

Rester 
concentré sur  
le parcours 

client



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE DESTINATION



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE DESTINATION



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE EXPERIENCE



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE EXPERIENCE



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE EXPERIENCE



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE HÉBERGEUR -
EXPERIENCE



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE HÉBERGEUR -
EXPERIENCE



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE HÉBERGEUR -
EXPERIENCE



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE INSTITUTIONNELS -
EXPERIENCE



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE INSTITUTIONNELS -
EXPERIENCE



COMMERCIALISATION INDIRECTE PLATEFORME / AXE INSTITUTIONNELS -
EXPERIENCE



COMMERCIALISATION INDIRECTE RÉSEAUX SPECIALISES



Gilles BOURGEOIS 
Société BeeTIC

06 10 32 12 63 - gilles.bourgeois@beetic.org 
www.beetic.org

Françoise SCHMITT
Cabinet DIVINEMENT BON

06 32 63 52 55 - fschmittpro@orange.fr 
www.divinement-bon.fr

mailto:gilles.bourgeois@beetic.org
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