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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Place et rôle des acteurs institutionnels 
dans la distribution 

des produits et sites touristiques 

Chambéry - 20 octobre 2017

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Mathieu VADOT

 Expert en e-tourisme

 Stratégie marketing

 Médias Sociaux

 Commercialisation

http://twitter.com/MathieuVadot

http://www.facebook.com/Marketing.Tourisme

vadot@marketing-tourisme.net

Consultant Indépendant
www.marketing-tourisme.net
www.id-rezo.com
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http://www.formation-etourisme.com/
http://formation-etourisme.com/
http://formation-etourisme.com/
http://twitter.com/MathieuVadot
http://www.facebook.com/Marketing.Tourisme
mailto:vadot@marketing-tourisme.net
http://www.marketing-tourisme.net/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Etat des lieux et prospective 
concernant la distribution du tourisme

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

80 % des européens préparent leurs vacances sur le web.

70 % des européens réservent tout ou partie de leurs 
séjours en ligne…

Etat des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://storage.googleapis.com/think-v2-emea/docs/research_study/CB_Country_Report_15_-_France_1.pdf
https://storage.googleapis.com/think-v2-emea/docs/research_study/CB_Country_Report_15_-_France_1.pdf
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Source : Phocusright French Online Travel Overview Twelfth Edition + Google data

Evolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://fr.slideshare.net/Rencontres-etourisme/et13-google-parcours-voyages-digitaux-2017
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Le web impacte toutes les phases du processus 
d’achat d’un produit touristique …

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://fr.slideshare.net/Rencontres-etourisme/et13-google-parcours-voyages-digitaux-2017
https://fr.slideshare.net/Rencontres-etourisme/et13-google-parcours-voyages-digitaux-2017
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Etat des lieux…

Près de 50 % des ventes en ligne dans le tourisme passent par quelques 
intermédiaires*

(*Source : Phocuswright)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.housetrip.com/en/free-listing-on-housetrip
http://www.housetrip.com/en/free-listing-on-housetrip
http://www.lechotouristique.com/article/e-tourisme-les-tendances-a-l-horizon-2017,79532
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

L’économie collaborative n’est pas un mouvement à la marge !

Etat des lieux…

Le top 10 des sites marchands de tourisme (au 3ième Trimestre 2016)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://newspaper.fevad.com/wp-content/uploads/2016/09/Plaquette-Chiffres-2016_Fevad_205x292_format-final_bd.pdf
http://newspaper.fevad.com/wp-content/uploads/2016/09/Plaquette-Chiffres-2016_Fevad_205x292_format-final_bd.pdf
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/fr-fr/article/e-tourisme-un-parcours-dachat-long-et-sophistique/
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/fr-fr/article/e-tourisme-un-parcours-dachat-long-et-sophistique/
https://www.trocmaison.com/fr/
https://www.trocmaison.com/fr/
http://www.echangersamaison.com/
http://www.echangersamaison.com/
https://www.guesttoguest.fr/fr/comment-ca-marche
https://www.guesttoguest.fr/fr/comment-ca-marche
http://www.homeforexchange.com/home/
http://www.homeforexchange.com/home/
https://homelink.org/fr
https://homelink.org/fr
https://www.nightswapping.com/fr-fr/
https://www.nightswapping.com/fr-fr/
https://trampolinn.com/fr/
https://trampolinn.com/fr/
https://homecamper.com/
https://homecamper.com/
https://www.gamping.fr/
https://www.gamping.fr/
https://fr.bedycasa.com/
https://fr.bedycasa.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

L’échange de maison impacte également de plus en plus les filières professionnelles 
de l’hébergement : l’HPA, les résidences, VV et bien sûr les locations de vacances …

• Le nombre d’échanges sur Homme Exchange (Troc Maison) a augmenté de 430% entre 2006 et 2013.
• Il y aurait eu 75 000 échanges de maison en 2012 en France (source)

• Le nombre d’échanges de maison à Paris en 2016 a été multiplié par 2,5* par rapport à 2015 (Source : Guest to Guest)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.economiematin.fr/news-vacances-echange-maison
http://www.presseagence.fr/lettre-economique-politique-paca/2016/08/06/paris-chiffres-vacances-juillet-2016-le-boom-de-lechange-de-maison/
https://www.guesttoguest.fr/fr/
https://www.guesttoguest.fr/fr/
https://www.guesttoguest.fr/fr/
https://www.guesttoguest.fr/fr/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

La conception de l’hébergement touristique est en mutation…

Evolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Les OTA offrent des solutions d’hébergement (point)….

Evolution…

… et effacent progressivement les différences entre les filières.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/s/chamb%C3%A9ry--france/homes?amenity=pool&allow_override[]=&amenities_to_filter_out[]=11&amenities_to_filter_out[]=17&hosting_amenities[]=76&hosting_amenities[]=4&hosting_amenities[]=40&hosting_amenities[]=41&hosting_amenities[]=35&hosting_amenities[]=36&hosting_amenities[]=44&hosting_amenities[]=45&hosting_amenities[]=46&hosting_amenities[]=47&listing_types[]=1&listing_types[]=3&listing_types[]=43&listing_types[]=38&listing_types[]=4&listing_types[]=22&listing_types[]=37&listing_types[]=41&listing_types[]=40&listing_types[]=42&listing_types[]=2&listing_types[]=35&listing_types[]=53&listing_types[]=47&listing_types[]=36&listing_types[]=11&listing_types[]=48&listing_types[]=49&listing_types[]=50&listing_types[]=51&listing_types[]=54&listing_types[]=55&room_types[]=Entire home/apt&btsr=true&s_tag=pNfDKiW1
https://www.airbnb.fr/s/chamb%C3%A9ry--france/homes?amenity=pool&allow_override[]=&amenities_to_filter_out[]=11&amenities_to_filter_out[]=17&hosting_amenities[]=76&hosting_amenities[]=4&hosting_amenities[]=40&hosting_amenities[]=41&hosting_amenities[]=35&hosting_amenities[]=36&hosting_amenities[]=44&hosting_amenities[]=45&hosting_amenities[]=46&hosting_amenities[]=47&listing_types[]=1&listing_types[]=3&listing_types[]=43&listing_types[]=38&listing_types[]=4&listing_types[]=22&listing_types[]=37&listing_types[]=41&listing_types[]=40&listing_types[]=42&listing_types[]=2&listing_types[]=35&listing_types[]=53&listing_types[]=47&listing_types[]=36&listing_types[]=11&listing_types[]=48&listing_types[]=49&listing_types[]=50&listing_types[]=51&listing_types[]=54&listing_types[]=55&room_types[]=Entire home/apt&btsr=true&s_tag=pNfDKiW1
https://www.booking.com/searchresults.fr.html?aid=356982&label=gog235jc-region-fr-fr-savoie-unspec-fr-com-L:fr-O:windowsS10-B:chrome-N:XX-S:bo-U:c-H:s&sid=0e8c5b191105954593ee93a5e9ce6a25&sb=1&src=region&src_elem=sb&error_url=https://www.booking.com/region/fr/savoie.fr.html?aid%3D356982;label%3Dgog235jc-region-fr-fr-savoie-unspec-fr-com-L:fr-O:windowsS10-B:chrome-N:XX-S:bo-U:c-H:s;sid%3D0e8c5b191105954593ee93a5e9ce6a25;inac%3D0%26;&region=2565&checkin_monthday=&checkin_month=&checkin_year=&checkout_monthday=&checkout_month=&checkout_year=&sb_travel_purpose=business&no_rooms=1&group_adults=2&group_children=0&genius_rate=1
https://www.booking.com/searchresults.fr.html?aid=356982&label=gog235jc-region-fr-fr-savoie-unspec-fr-com-L:fr-O:windowsS10-B:chrome-N:XX-S:bo-U:c-H:s&sid=0e8c5b191105954593ee93a5e9ce6a25&sb=1&src=region&src_elem=sb&error_url=https://www.booking.com/region/fr/savoie.fr.html?aid%3D356982;label%3Dgog235jc-region-fr-fr-savoie-unspec-fr-com-L:fr-O:windowsS10-B:chrome-N:XX-S:bo-U:c-H:s;sid%3D0e8c5b191105954593ee93a5e9ce6a25;inac%3D0%26;&region=2565&checkin_monthday=&checkin_month=&checkin_year=&checkout_monthday=&checkout_month=&checkout_year=&sb_travel_purpose=business&no_rooms=1&group_adults=2&group_children=0&genius_rate=1
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Fin 2015 Expédia rachète HomeAway
pour 4 milliards de dollars…

Un rachat fait pour contrecarrer la 
progression fulgurante d’Airbnb …

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Ces 3 sociétés commercialisent à la nuitée des locations haut de gamme 
de particulier avec du service hôtelier associé.

L’offre d’appartements issue de OneFineStay, Oasis Collection et Square Break 
sera très prochainement distribuée sur Accorhotels.com (plus d’info)

Accorhotels qui est devenu une OTA en 2015, poursuit sa mutation 
en investissant dans l'économie de partage « haute gamme » :

 En prenant 30 % du capital de Oasis Collections.

 En rachetant Onefinestay pour 148 millions d'euros.

 En prenant 49 % du capital de Square Break

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://oasiscollections.com/
http://oasiscollections.com/
http://hospitality-on.com/actualites/2016/04/05/sebastien-bazin-et-greg-marsh-expliquent-lacquisition-de-onefinestay-par-accorhotels/
http://www.accorhotels.com/
http://www.accorhotels.com/
http://oasiscollections.com/
http://oasiscollections.com/
http://oasiscollections.com/
http://www.onefinestay.com/
http://www.itespresso.fr/squarebreak-fenetre-economie-partage-accorhotels-121852.html
https://www.squarebreak.com/
https://www.squarebreak.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Le meilleur rapport qualité prix du 4 étoiles. 
« 4 étoiles et aucun nuage ».

Les hébergements qui fonctionneront le mieux seront ceux qui placent l’expérience, 
l’échange et le partage au centre de leur proposition de valeur…

L’open Housse : le meilleur de la location privée, 
de l’auberge de jeunesse et de l’hôtellerie

Mama Shelter (l’abri de maman) : Un lieu de vie avec des chambres au-dessus 

Evolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.okkohotels.com/page/manifesto
http://www.okkohotels.com/page/manifesto
http://www.joandjoe.com/index.fr.shtml
http://www.joandjoe.com/index.fr.shtml
http://www.mamashelter.com/fr/
http://www.mamashelter.com/fr/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Evolution…

Et cette tendance ne va pas s’arrêter …

> Tranche d'âge majoritaire en France.
> D’ici 2 ans les « Y » représenteront plus de la moitié de la population active mondiale ! 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

45% des « Y » sont équipés de AdBlock !

6 % des « Y » jugent les publicités crédibles, 
0,1% clic sur les bannières …

Facebook, Instagram et Youtube sont les 
premières sources d’inspiration « web » 

dans le choix de la destination ! 

Cette génération « Y » se comporte différemment et oblige 
les organisations à changer leurs façons de communiquer…

Evolution…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.datapressepremium.com/rmdiff/2005822/Barometre_Adblocks_IABFrance_Ipsos_Novembre20162.pdf
http://www.datapressepremium.com/rmdiff/2005822/Barometre_Adblocks_IABFrance_Ipsos_Novembre20162.pdf


©
 C

o
p

y righ
t  M

arketin
g &

 To
u

rism
e -

id
-rezo

-
To

u
s d

ro
its d

e rep
ro

d
u

ctio
n

 réservés  2
0

1
7

M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Arrêter de penser « offre », penser « expériences client ».

Repenser son offre au regard de attentes de ses clients.

Travailler sa stratégie, ses supports avec des « persona ».

…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

On ne séduira plus avec la promesse d’une offre de qualité, 
mais avec la proposition d’expériences à vivre ! 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Les OTA l’ont bien compris … ils ne vendent plus leurs produits, 
mais les expériences qui en découlent.

c’est « vivre ses passions ! » c’est « ne visitez pas, vivez sur place ! »

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.plug-think.com/2016/05/11/communication-airbnb-et-booking-ne-vendent-plus-dhebergement/
http://www.plug-think.com/2016/05/11/communication-airbnb-et-booking-ne-vendent-plus-dhebergement/
https://twitter.com/bookingcom/status/781468168669712388
https://twitter.com/bookingcom/status/781468168669712388
https://twitter.com/bookingcom/status/781468168669712388
https://twitter.com/bookingcom/status/781468168669712388
http://www.plug-think.com/2016/05/11/communication-airbnb-et-booking-ne-vendent-plus-dhebergement/
http://www.plug-think.com/2016/05/11/communication-airbnb-et-booking-ne-vendent-plus-dhebergement/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.domainedubuc.com/accueil/
http://www.domainedubuc.com/accueil/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Communiquer avec des contenus pertinents et utiles.

Intégrer le social media au cœur de sa stratégie de communication.

Ne jamais faire de promesse que l’on ne peut pas tenir.

…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Les contenus des utilisateurs seront des éléments de rassurance !  

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

[Faux] [Vrai]

Ou est la vraie famille ?

Le « vrai » existe sur les réseaux sociaux, il faut l’encourager, le valoriser et oui… l’utiliser sur ses supports !

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.instagram.com/explore/locations/4284226/grand-aquarium-saint-malo/
https://www.instagram.com/explore/locations/4284226/grand-aquarium-saint-malo/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

La communication sera plus que jamais multicanal, affinitaire et sociale ! 

2005

2017

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.youtube.com/watch?v=ughvMnf7lBE
https://www.youtube.com/watch?v=ughvMnf7lBE
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La communication sera plus que jamais basée sur le contenu !

Persona

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.slideshare.net/YOODx/les-outils-de-lux-pour-connatre-les-utilisateurs-mc-casal-71369793
https://www.slideshare.net/YOODx/les-outils-de-lux-pour-connatre-les-utilisateurs-mc-casal-71369793
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[so
u

rces d
’in

fo
 lo

cales]

Aujourd’hui, ce sont les hébergeurs et les acteurs institutionnels du tourisme (OT,
CDT, CRT) les mieux placés pour vendre de l’offre de loisirs aux touristes en séjour !

Etat des lieux (Focus Loisirs)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Mais la situation est en train d’évoluer…

25 % du marché mondial des loisirs touristiques est réalisé en ligne et 
cette part progresse de 13 % par an. (Source : Phocuswright – 2013)

Etat des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Prospective…

Les OTA qui dominent le marché de l’hébergement et du transport s’intéressent 
fortement à la distribution des activités et des loisirs …

“We believe that capturing only single-digit market share will enable 
attractions to become our next billion-dollar revenue business” 
(Source: Skift – 2016)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://skift.com/2016/02/16/tripadvisor-adds-tours-and-activities-to-its-suite-of-instant-booking-options/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Prospective…

Booking et Accor travaillent avec GetYourGuide
pour pousser des loisirs réservables en ligne 

auprès de leurs clients lorsqu’ils sont en séjour.

Idem pour Expédia qui développe 
son offre de loisirs

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.tnooz.com/article/new-focus-on-activities-as-booking-com-partners-with-buoyant-getyourguide/
http://www.tnooz.com/article/new-focus-on-activities-as-booking-com-partners-with-buoyant-getyourguide/
http://join.localexpertpartnercentral.com/
http://join.localexpertpartnercentral.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Prospective…

[coté client] [coté offreur]

Et Airbnb … qui sera peut-être le plus redoutable sur ce créneau… car disrupteur.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/host/experiences
https://www.airbnb.fr/host/experiences
https://www.airbnb.fr/host/experiences
https://www.airbnb.fr/host/experiences
https://www.airbnb.fr/experiences
https://www.airbnb.fr/experiences
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Redoutable car :

 Ils ont accès au client et savent 
délivrer l’information (offre 

d’expériences sur la destination) au 
bon moment.

 Ils proposent une offre que 
personne n’a et qui n’est pas en 
concurrence avec l’offre de loisirs 
« classique ».

 Ils offrent ce que les clients Airbnb 
(en grande partie) attendent, c’est-
à-dire des expériences qui sortent 
des sentiers battus.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Ils favorisent 
aussi localement 
les rencontres 
entre les clients 
Airbnb et les 
personnes qui 
proposent des 
expériences 
Airbnb.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.airbnb.fr/s/Marseille/experiences?allow_override[]=&s_tag=GJTcOFCA
https://www.airbnb.fr/s/Marseille/experiences?allow_override[]=&s_tag=GJTcOFCA
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Focus sur les spécificités des différentes filières 
du tourisme en matière de e-distribution 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Vente

Infomédiation

+ 70 % des ventes des chambres d’hôtels sont réalisées par Internet.

 Le recours aux distributeurs est indispensable.

 La e-distribution est un vrai métier (revenue management, channel manager…).

 Les comparateurs de prix trustent les meilleures places sur Google, 
mais ouvrent aussi de nouvelles possibilités aux indépendants !

 Les avis client jouent un rôle déterminant dans le processus d’achat.

…

Les spécificités de l’hôtellerie :

 La fidélisation client et la mise en œuvre d’actions collectives sont des leviers 
importants pour développer les ventes en direct.

 Les attentes client sur le produit hôtelier changent... et nécessitent de s’adapter.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.tripadvisor.fr/
http://www.tripadvisor.fr/
http://www.hrs.com/web3/showCmsPage.do;jsessionid=5BC163A8D81157AC7DD5F6DE82D415B2.6-1?clientId=ZnJfX05FWFQ-&cid=6-1&pageId=partner
http://www.hrs.com/web3/showCmsPage.do;jsessionid=5BC163A8D81157AC7DD5F6DE82D415B2.6-1?clientId=ZnJfX05FWFQ-&cid=6-1&pageId=partner
https://ostrovok.ru/
https://ostrovok.ru/
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Les spécificités de l’hôtellerie :

La dépendance des OTA (pour ne pas dire Booking) est un fait.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.coachomnium.com/refonte/wp-content/uploads/2017/06/rapport.clients.hotellerie.livret1.compressed.pdf
http://www.coachomnium.com/refonte/wp-content/uploads/2017/06/rapport.clients.hotellerie.livret1.compressed.pdf
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Mais le web permet de développer ses ventes en direct …

Les spécificités de l’hôtellerie :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://fr.slideshare.net/Rencontres-etourisme/et13-google-parcours-voyages-digitaux-2017
https://fr.slideshare.net/Rencontres-etourisme/et13-google-parcours-voyages-digitaux-2017


©
 C

o
p

y righ
t  M

arketin
g &

 To
u

rism
e -

id
-rezo

-
To

u
s d

ro
its d

e rep
ro

d
u

ctio
n

 réservés  2
0

1
7

M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

La relation client est plus que jamais un pilier du marketing pour développer 
ses ventes en direct …

Prescription

Fidélisation

Etat des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://blog.wihphotels.com/fr/publication/en-where-do-direct-bookings-come-from-2014/
http://blog.wihphotels.com/fr/publication/en-where-do-direct-bookings-come-from-2014/
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Une faible dépendance des OTA et une part très majoritaire des réservations 
faites en ligne en direct !

70 % à 80 % des réservations sont faites en direct, et principalement en ligne sur le site des campings. 
(Source : expériences personnelles)

Une position unique dans la distribution d’hébergement 
touristique !

Une position tenable ? 
Dans un contexte où les frontières « traditionnelles » entre les différents 
types d’hébergements explosent …

Les spécificités de l’hôtellerie de plein air :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.trocmaison.com/fr/
https://www.trocmaison.com/fr/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

Les spécificités des locations de vacances.

 Une distribution de plus en plus structurée, par défaut, à la nuitée… 

700 000 locations en France, référencés sur les principales plateformes, 
dont 100 000 locations classées et 25 000 labellisées (Source : UNPLV – 2015)

 Une offre très importante !

 Une disparition progressive des annuaires au profit des sites marchands…

 Une explosion du phénomène « Airbnb »...

 Une concurrence de plus en plus forte du « collaboratif ».

Exception

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.housetrip.com/en/free-listing-on-housetrip
http://www.housetrip.com/en/free-listing-on-housetrip
http://www.unplv.fr/
http://www.housetrip.com/en/free-listing-on-housetrip
http://www.housetrip.com/en/free-listing-on-housetrip
http://www.amivac.com/
http://www.amivac.com/
http://www.1000gites.com/
http://www.1000gites.com/
http://www.france-voyage.com/
http://www.france-voyage.com/
https://www.trocmaison.com/fr/
https://www.trocmaison.com/fr/
http://www.echangersamaison.com/
http://www.echangersamaison.com/
https://www.guesttoguest.fr/fr/comment-ca-marche
https://www.guesttoguest.fr/fr/comment-ca-marche
http://www.homeforexchange.com/home/
http://www.homeforexchange.com/home/
https://homelink.org/fr
https://homelink.org/fr
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

 Une distribution à cheval entre hôtellerie et location de vacances…

Les spécificités des Chambres d’Hôtes

 Une concurrence de plus en plus forte du « collaboratif ».

 Des « opportunités » de distribution sur les sites spécialisés 
dans l’hébergement chez l’habitant.

 De nouvelles opportunités sur les comparateurs de prix d’hôtels.

 Un impact de plus en plus faible des sites d’annonces 
au profit de sites « marchands » .

 Une offre très souvent associée à l’offre hôtelière.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.nightswapping.com/fr-fr/
https://www.nightswapping.com/fr-fr/
https://trampolinn.com/fr/
https://trampolinn.com/fr/
https://www.guesttoguest.fr/fr/comment-ca-marche
https://www.guesttoguest.fr/fr/comment-ca-marche
https://www.homestay.com/fr
https://www.homestay.com/fr
http://www.chambres-hotes.fr/
http://www.chambres-hotes.fr/
http://www.france-voyage.com/
http://www.france-voyage.com/
http://www.chambresdhotes.org/
http://www.chambresdhotes.org/
http://www.likhom.com/
http://www.likhom.com/
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M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o

De opportunités pour vendre en ligne, en séjour, 
en jouant collectif au niveau local.

Des touristes connectés en séjour.

L’achat de prestations de loisirs se fait principalement 
en séjour et encore majoritairement hors ligne.

Des clients parfaitement rodés à l’achat en ligne de 
billetterie, prêts à acheter en ligne, s’ils y trouvent 
un intérêt.

Peu d’intermédiaires marchands pour le moment, 
mais des prescripteurs importants.

Les spécificités des activités et loisirs :

Des OTA qui investissent le créneaux de la 
e-distribution des activités et loisirs.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://join.localexpertpartnercentral.com/
http://join.localexpertpartnercentral.com/
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Rôle et la place des acteurs institutionnels 
en matière de commercialisation ?

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Différents modèles de commercialisation (vendeur, organisateur ou agrégateur)

VENDEUR ORGANISATEUR AGREGATEUR

Différentes approches « produit » : Package, ventes privée, choix d’un seul type de produit, etc.

Choix au niveau des cibles : BtoC, BtoB

Table Ronde : Quelle place de l’institutionnel en matière de commercialisation ?
Sur quels modèles ? Pour quel type d’offre ? 
Quels facteurs clés de réussite ?
Quels points de vigilance pour commercialiser sa destination ?
Quelles évolutions pour anticiper l’avenir ?

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Table ronde

Aurore VILLIEN
Responsable de la centrale 
de réservation de La Plagne

Corinne BINET
Directrice adjointe de l’Office de Tourisme
Haut Maurienne- Vanoise

Pierre BRAND
Directeur de l’Office de Tourisme
du Val d’Arly

Jean-Pierre JORCIN
Président délégué Savoie FAGIHT

Patrick ANCEAUX
Vice-Président de la FRHPA Rhône Alpe,
ancien-président OT de Peisey-Vallandry

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/

