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INTRODUCTION

— Pourquoi la mise en place de cette étude ?

Affiner la stratégie BtoB du CRTNA,

« Identifier quelles structures possedent une activité commerciale et quel type d'offre elles
commercialisent

 Analyser la présence de liens avec des tour-opérateurs et agences de voyages
(concurrence percue entre les Office de Tourisme et DMC-Agences réceptives)

* Mise a jour des outils de promotions (Manuel des ventes...)

* Valorisation des offres les plus adaptées a certains marchés



LE QUESTIONNAIRE

. Questionnaire adressé aux OGD de Nouvelle-Aquitaine, en ciblant les OT de catégorie 1 et 2,
et les ADT/CDT.

. + de 57% de taux de réponse : 62 répondants sur 108 structures interrogées.

. Structure du questionnaire

% Commercialisation de produits touristiques : oui - non % En cas de non-commercialisation : raisons...

% Nature de l'offre : cibles, distribution, chiffre d'affaires, nombre d’'ETP...

% Positionnement vis-a-vis des DMC et perspectives d’évolution

% Retour d’expérience : partage de bonnes pratiques, échange avec le CRT...



RESULTATS DE L’'ENQUETE
ET INTERPRETATION




PART DE COMMERCIALISATION

4. Commercialisez-vous actuellement des produits touristiques ? . . , .
P . Parmi les structures interrogées, 80% possedent une offre de

- commercialisation.
Les raisons pour lesquelles les autres structures ne
I commercialisent pas sont majoritairement le manque de
ressources humaines, de rentabilité ou lié a la complexité
@ Oui 51 administrative et juridique; ou bien cela ne correspond pas aux
@ Non / Plus maintenant 13 A missions prioritaires.

5. Si vous ne commercialisez pas (ou plus), pour quelles raisons ? (plusieurs réponses possibles) A\ Preciser si "Autre”

QUID de la concurrence avec les DMC ?

@® Manque de ressources humaines 7 |
— On constate que parmi les raisons citées @® Manque de rentabiité 6 _—
lorsqu’une structure ne commercialise pas, @ ¢ complesité adminstrative / juricique ; _—
concurrence des DMC figure lelement & o . uiquion ovec fes misions prioritaires 7 ——————
moins cite. ® Concurrence ou recoupement avec les > ——

agences réceptives (DMC)
)
® Autre 3
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NATURE DE L'OFFRE

La quasi-totalité des 51 structures qui commercialisent proposent des activités de loisirs (96%), puis
culturelles (75%) et sportives (65%) mais également de transport (33%).

La majorité de ces structures commercialisent aussi des prestations avec hébergement, majoritairement via
des séjours packages.

6. Prestations "activités et transports : 7. Prestations avec hébergement :
Parmi les 51 structures qui commercialisent : Parmi les 51 structures qui commercialisent :
I 96 % ———— 70,5%
Activités de loisirs (visites guidées, location de vélo, 49 Séjours packagés (combinaison hébergement + 36
ateliers, etc.) activités ou autres prestations)
I 74,5%
e 41%
° Billetterie culturelle {(musées, festivals, expositions, 38 Hébergements seuls (hotels, chambres d'hétes, 51
etc) meublés, etc)
I 65%
@ Activités sportives (canoég, escalade, golf, etc.) 33
On peut constater que 15 des 51 structures
33% (30%) ne proposent pas de séjours packagés.

@ Transport (billets, navettes, location de véhicule, etc.) 17



NATURE DE L'OFFRE

Certaines structures proposent des formats plus spécifiques ou originaux :

Soirées d’entreprises

Privatisation d’espaces

Prestations MICE .
Séjours/offres

packagés spécifiques

Team Building



LA CLIENTELE

La clientele principale ciblee par l'offre Parmi les 51 structures proposant une offre de commercialisation, environ % d’entre elles

commerciale est ‘regionale ou nationale”, possédent une offre qui s’adresse & une clientéle internationale.
mais aussi "locale”.

Pour les

Pour les clientéles internationales . -
, parmi les réponses qualifiées de 9

Parmi les 51 structures proposant une européennes, parmi les réponses qualifiées . :
offre de commercialisation : de 21 structures, les pays cités sont les structures, les pays cités sont les suivants :
suivants :
9. A quelles clientéles vos offres commerciales s'adressent-elles prioritairement ?
I 9 8% Eopage ———— fois USA 8 fois
@ Clientéle régionale ou nationale 50 Royaume_uni 13 fois Canada 5 fois
| |
o,
G Allemagne 9 fois Australie 3 fois
@ Clientéle locale (habitants ou résidents a I'année) 39
e 37% Belgique 9 fois Brésil 1 fois
|
Clientéle internationale européenne (merci de 19 . .
préciser a la question 10) Suisse 4 fois Japon 1 fois
]
mam 15% ) foi I
Clientéle internationale hors Europe (merci de 8 Italie 4 fois

préciser a la question 11)
Pays Bas 3 fois

(plusieurs réponses possibles)

On remarque avec ces réponses que la clientéle touchée est principalement francaise et souvent locale. Les clientéles internationales sont majoritairement

européennes, avec une démarcation de 'Espagne et de l’Angleterre.
Hors Europe, les structures ciblent davantage les USA et le Canada.



LA DISTRIBUTION

12. Quel(s) mode(s) de distribution utilisez-vous ? (plusieurs réponses possibles)

Les ventes se font majoritairement directement I
via la structure qu] commercialise |'offre ° Vente via une plateforme tierce type OTA (merci de 17%
. . . ! préciser a la question 14)
prmCIpalement en vente au comptoir ou en vente I 23%
en ligne via leur propre site internet. ® Vente via tour-opérateurs ou agence de voyage -
(merci de préciser a la question 13)
) ) | 29%
Peu de structures sur le nombre d’interrogées ® Autre 15
font appel a un relai par des agences ou I 790,
plateformes tierces pour leur commercialisation. ® \ente en ligne via votre propre site Internet 37
s 76%
® \Vente au comptoir 39
Parmi les 51 structures commercialisant :
| - &
15. Appliquez-vous une commission sur les ventes ? N
()
. )
; Concernant les taux & %@
N

appliqués aux commissions
® Oui 45 sur les ventes, ils sont tres
® Non 5 variables d’une structure a

NG
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'autre, mais la majorité se Q§ P~ © S

88% situent entre 5% et 10%. ,\k‘q’ 15%




LA DISTRIBUTION

Pour la moitié des répondants, le chiffre d’affaires annuel que géneéere leur activité commerciale s’éléve a
plus de 50 000€.

17. A combien estimez-vous le chiffre d'affaires annuel généré par cette activité ?

8% 16%

‘\ @ < 10 000€ de chiffre d'affaires 8
@ Entre 10 000€ et 50 000€ de chiffre d'affaires 13
25% @ > 50 000 € de chiffre d'affaires 26

o @ Difficile & évaluer ou ne souhaite pas répondre 4

® 1 oo
La moitié des structures ne possede qu’une seule ° o I
personne fléchée pour cette activité au sein de leur ® 3 I —
organisation. ® 4 4 -
® 5 1 [ ]
® 6 0
® 7 1 [ ]



INFORMATIONS COMPLEMENTAIRES

Evolution de l'activité commerciale

20. Envisagez-vous de faire évoluer votre activité commerciale dans les prochaines années ?

On constate que la moitié des structures a la volonté
de faire évoluer leur activité commerciale en @ Oui, en I'élargissant 29
l'élargissant, signe d'un souhait stratégique e

' o 550 @ Oui, en la réduisant 0
d'accentuer ce segment genérateur de recettes. S )
@ Non, pas d'évolution prévue 35
Conccurrence DMCs privées
Plus de la moitié des structures ayant répondu n’ont @ Nous commercialisons leurs produits PR —
pas de réel lien avec les DMC sur leur territoire. o Nous collaborons en complémentarité en 6 EEEE—
Certaines ne possédent méme pas de DMC sur le commercialisant des produtts differents
i t . ® Nous nous positionnons comme concurrent 1 =
erritoire.
® |l n'y a pas de DMC sur notre territoire 21 [
. @® Nous n'avons pas de lien avec les DMC 10 I
D’autres, une plus petite part, collaborent avec elles,
® Autre 3 [

en commercialisant leurs produits ou en travaillant
de maniere complémentaire.*

]
(%3]

10 15 20

* Cette vision "non concurrentielle" entre les OGD et les DMC pourrait étre relativiser par certains retours contraires de DMC privées qui n'ont pas été interrogées
dans cette enquéte.
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