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Atelier n°11 : Les leviers pour développer ses ventes sur le web 
Focus « Activités »

A distance

10 décembre 2021

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Mathieu VADOT
Fondateur du cabinet Marketing&Tourisme.
Co-fondateur de la marque « id-rezo ».
Consultant indépendant en marketing touristique

www.id-rezo.com
www.marketing-tourisme.net

Facebook.com/Marketing.Tourisme

mathieu.vadot@id-rezo.com

Linkedin.com/in/mathieuvadot/

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.id-rezo.com/
http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.facebook.com/Marketing.Tourisme
mailto:mathieu.vadot@id-rezo.com
https://www.linkedin.com/in/mathieuvadot/
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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

État des lieux et prospective 
concernant la demande et la distribution 

des activités*

*Activités de plein  nature, activités sportives, musées et lieux culturels, sites touristiques, visites et excursions, 
parcs à thème, jardins, cours et stages, “expériences” en tout genre, billetterie spectacles et événements, etc.

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

État des lieux… (là, maintenant, en ce moment)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://datastudio.google.com/reporting/d14bf11f-8788-4c59-b8bd-3b545f8d19e5/page/wyldB?s=pFHDtF30WJU
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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

État des lieux… (là, maintenant, en ce moment)

Les revenus liés aux 
clientèles étrangères 

risquent d’être encore 
très sérieusement 

affectés…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://storage.googleapis.com/veille/Edition_22_11_2021.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

État des lieux… (cet été)

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

L’achat d’activités de loisirs se fait encore très majoritairement « off line ».

État des lieux…

Pourquoi autant de « Off Line » ?!

• Les habitudes de consommation sont persistantes : 
« On verra sur place … et on a aussi vite fait de réserver 
sur place …». Mais cela évolue de plus en plus vers le 
« On line ».

• Près de 70 % des prestataires ne proposent aucune 
solution pour faciliter la réservation en ligne.

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 n’a jamais autant consommé d’activités touristiques !

État des lieux…

Le marché des activités progresse de 9 % par an en moyenne entre 2014 et 2019,
plus vite que le marché du tourisme dans sa globalité (4% environ).

Et la digitalisation des ventes est inéluctable…

20 % du marché mondial des loisirs touristiques est réalisé en ligne et cette part progresse de 13 % par an.
(Source : Phocuswright)

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

La majorité des clientèles sont prêtes (voir préfèrent) 
réserver en ligne les activités…

Mais rencontrent des difficultés à trouver ou réserver 
des activités…

État des lieux…

90% des répondants se disent prêts à réserver ou offrir une 
activité de loisirs sur Internet à l’avenir, mais ils ne sont que 
21% à déclarer déjà effectuer leurs achats de loisirs en ligne.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://blog.funbooker.com/2019/03/etude-de-la-consommation-des-loisirs-en-france/
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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

État des lieux… [impact COVID]

La digitalisation des ventes est aussi une réponse sanitaire ...

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

Et globalement la crise de la COVID-19, ni change rien pour bons nombres de prestataires d’activités (Outdoor
en particulier) qui ont, malgré les conditions, fait 2 belles saisons d’été (2020 et 2021) grâce aux clientèles
françaises, notament de proximité.

État des lieux… [impact COVID]

+ 90 % de CA en ligne entre juillet-aout 2019 et juillet-aout 2020 
(sur 7000 prestataires d’activités).

NB : certains prestataire son passé de 100 % hors ligne à 100 % en ligne
(en aout 2020 le CA hors ligne 10 % vs 90 % en ligne – en 2019, c’était 35 % hors ligne vs 65 % en ligne)

+ 12 % de CA en 2020 vs 2019

4 264 réservations en ligne (150 000 €) en 2020 
vs 1 080 résa (34 000 €) en 2019 

254 000 € de CA en ligne en direct
en 2021 vs 0 € en 2020.

+ 55 % en 2021 vs 2020

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


©
 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

2
1

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

Une situation à nuancer fortement au niveau mondial…

Idem pour les attractions et activités largement dépendantes 
des clientèles internationales ou MICE…

Situation difficile aussi pour les attractions et activités indoor en 
milieu urbain dont le gros du CA ne se fait pas en juillet-aout 
et/ou sur du « groupe »…

…

État des lieux… [impact COVID]

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

État des lieux…

Les « fenêtres de réservation » sont en général très courtes.

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

85% des voyageurs d'agrément ne 
décident de leurs activités qu'après 
être arrivés à destination

État des lieux…

La grande majorités des réservation d’activités réalisées par des clientèles touristiques sont faites « en séjour ».

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/consumer-journey/mobile-influence-travel-decision-making-explore-moments/
https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/consumer-trends/travel-experience-booking-behavior/
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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 fois à destination, même si les recherches Google sur smartphone sont de plus en plus importantes… les 
sources d’information locales demeurent ! (prescription locale)

État des lieux…

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

État des lieux…

En substance : « On croit qu’en captant ne serait-ce que 10 % de part de marché dans la distribution en

ligne des loisirs (à l’échelle mondiale), nous pourrions en faire notre prochain milliard de dollars de chiffre

d’affaires ».

Un marché florissant comme cela… qui se digitalise… ça aiguise forcément l’appétit des OTA…

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

Panorama des acteurs de la distribution en ligne des activités :

Tourisme Culture

Et aussi… 

Et même …

Qui vend les activités de loisirs en ligne ?

État des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://join.localexpertpartnercentral.com/
http://www.digitick.net/
https://www.good-spot.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

Panorama des acteurs de la distribution en ligne des activités :

Clientèles étrangères

Clientèles indiv en séjour

Clientèles groupe et BtoB

Billetterie évènements concerts …

Clientèles indiv françaises (notamment hors saison)

Clientèles locales

Tourisme Culture

Et aussi… 

Et même …

Qui vend les activités de loisirs en ligne ?

État des lieux…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://join.localexpertpartnercentral.com/
http://www.digitick.net/
https://www.good-spot.com/fr
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Faut-il avoir recours aux OTA ?

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/
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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 sont un canal de vente encore très largement minoritaire (moins de 5% du marché mondial total des circuits,
activités et attractions, selon le rapport Arival Sales & Distribution Trends & Outlook 2020), mais c’est le canal de vente qui
affiche la plus forte progression en 2019…

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

Jouer collectif avec sa destination 

afin de structurer la vente des activités 

(on et off line) au niveau local

est le meilleur moyen se prémunir

d’une potentielle future dépendance

des OTA.

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

« Activités à découvrir sur Google »

Info récupérée depuis votre site web par Google (Scrap).
(importance d’avoir une page « tarif » bien structurée)
> Google affiche le prix standard adulte.

Connectivité avec son fournisseur de technologie. 
(plus d’info sur les solutions techno compatibles)

Connectivité avec les OTA « activités ».

Nouveaux format d’annonce pour les activités

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://support.google.com/hotelprices/answer/10723429#zippy=%2Cproc%C3%A9dez-directement-%C3%A0-lint%C3%A9gration-ou-faites-appel-%C3%A0-un-partenaire-de-connectivit%C3%A9-%C3%A9tabli
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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/


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

©
 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

2
1

Quels sont les leviers d'actions prioritaires 
pour développer ses ventes ?

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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#0 Avoir bien pensé à son positionnement et son ciblage

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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#0 Avoir bien pensé à son positionnement et son ciblage. 

Pourquoi un client achèterait ma prestation?
Pourquoi je propose ces prestations ?
…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Parcours « HPA » :
J1 et J2: Définir ou redéfinir ses fondamentaux marketing: 
qui suis-je, qui sont mes clients, répondre à leurs 
besoins/attentes ? 

27 et 28 janvier 2022 ou 5 et 6 mai 2022, Savines-le-Lac.

Inscription

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
https://forms.gle/pfex2oms9fJxNgRj6
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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

Proposer de l'affiliation (une commission) aux prestataires locaux qui vous recommandent.

Proposer des avantages aux locaux qui vous recommandent.

Diffuser des codes promo en local pour inciter à la recommandation (via les réseaux sociaux, via les messageries 
Airbnb, Home Exchange, etc.)

#1 Soigner sa relation « prescripteur » afin d’encourager la recommandation …

Faire découvrir sa structure aux acteurs locaux et aux habitants : invitation au lancement de saison, clôture de 
saison, anniversaire de la structure, etc.

Permettre aux acteurs locaux et aux habitants de tester vos prestations : invitations, gratuités, remises de 50%, 
tarifs « habitant », tarifs « prix coûtant » sur quelques dates, etc.

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


©
 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

2
1

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/
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#2 Soigner sa fiche Google My Business et TripAdvisor

Être présent sur les principaux services en ligne utilisés par les touristes en mobilité.

Google My Business

Tripadvisor.fr/Owners

Important : Google Post pour mettre en avant 
ses promos et ses actus directement dans les 
résultats de recherche de Google !

Voir replay 
Atelier 1

Voir replay 
Atelier 3 et 4

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.google.com/business/
https://www.tripadvisor.fr/Owners
https://support.google.com/business/answer/7342169?hl=fr
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
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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

FAQ sur les fiches « produit »
« Je touche quoi ? Je croise qui ? Je mange quoi ? » 

…

Annonce évidente sur page d’accueil 
qui oriente sur une page dédiée

+

Présentant clairement les mesures 
mises en place sur le plan sanitaire

#3 Avoir un bon site web marchand !

Un site « mobile friendly »

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.aventure-parc.fr/
https://aqua-parc.fr/
https://www.laciteduvin.com/fr
https://search.google.com/test/mobile-friendly
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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

#3 Avoir un bon site web marchand !

La qualité de vos interfaces de vente n’est pas un détail (simples et ergonomiques).

Proposer la réservation en ligne en direct

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://glisseetkite.com/fr/activites#teleski-wakepark-saint-pierre-la-mer
https://basedurocher.fr/les-parcours-canoe-kayak
https://bookingkit.net/fr/
https://www.mobilboard.com/fr/agence/segway/montpellier-comedie
https://yakocean.addock.co/
https://addock.co/logiciel-gestion-professionnels-loisirs/
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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

Principales solutions de vente en ligne :

• La solution idéale à tout point de vue n’existe pas.

• Il y a des critères discriminants pour choisir une solution de vente :

o La gestion de « ressources » (globalement les outils « billetterie » ne le font pas).

o Le fait de proposer un support en français.

o La gestion automatisée des annulations et des remboursements.

o La validation manuelle des réservations et/ou la gestion de jauges minimum 

pour déclencher la confirmation automatique des réservations.

o Le fait d’avoir un outil de caisse connecté au système de vente en ligne 

d’activités aux normes françaises.

o Le système d’encaissement (problématiques pour les EPIC ou régies publiques).

o La gestion du contrôle d’accès.

o Le placement numéroté en salle. (Globalement les systèmes de vente orientés 

« activités » n’en n’ont pas).

o Le fait de proposer un Channel Manager connecter aux principaux distributeurs 

d’activités.

Orientées « billetterie évènement » :

…

Orientées « activités de loisirs » :

…

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
http://www.digitick.net/digitick-systems-billetterie-culture/
https://www.eventbrite.fr/how-it-works/
http://festik.net/organisateur/
https://www.helloasso.com/
http://vakario.com/vente-en-ligne-sport/
http://www.trekksoft.com/fr/pricing
https://bookingkit.net/fr/
https://addock.co/logiciel-gestion-professionnels-loisirs/
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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

#4 Soigner son référencement naturel.

Produisez du contenu 
éditorial de qualité.

Structurez-le en grappe 
afin de donner du 
poids à vos pages 
stratégiques en SEO.
------------------------------
Œuvrez pour avoir des 
liens de qualités 
(backlink) sur vos 
pages stratégiques en 
SEO.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Parcours « HPA » :
J3 et J4: Site web, écriture web, référencement et vente 
en ligne.
9 et 10 mars 2022 ou 16 et 17 mai 2022, Savines-le-Lac.

Inscription

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
https://forms.gle/pfex2oms9fJxNgRj6


©
 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

2
1

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

#5 Ne pas négliger le support papier et sa diffusion.

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

Pensez à avoir un usage intelligent du QR code sur vos docs papier :

• Code promo + lien vers la page de réservation via le QR (en plus de l’URL).

• Lien vers la page qui présente des témoignages via le QR (en plus de l’URL) : 
« Ils l’ont fait et ils en parlent… »

• Lien vers le positionnement Google Maps via le QR : « venir chez nous avec 
Google Maps ». 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://fr.qr-code-generator.com/
https://link-to-qr.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

#6 Soigner sa relation client afin d’encourager la recommandation et rassurer.

• Lui dire que l’on attend avec impatience.

• Qu’il peut déjà se mettre dans l'ambiance en s’abonnant à notre page Facebook et Instagram.

• Lui indiquer les principales recommandations « pratiques » et le cas échéant « techniques concernant l’activité.

• Lui donner les détails importants pour ne pas se tromper de direction en arrivant.

• Lui rappeler les horaires de son activité.

• Lui indiquer la personne à contacter en cas de besoin (n° de mobile de Gwendoline qui fait l’accueil sur place).

Envoyer un email à chaque client à j-1 de la date de l’activité pour :

• Lui dire qu’on le remercie sincèrement d’être venu chez nous et que l’on espère qu’il a passé un super moment.

• Lui proposer de faire un retour de son expérience sur Tripadvisor (ou autres).

• Lui rappeler les avantages dont il peut bénéficier ou faire bénéficier ses amis (cf. programme de fidélité ou code promo).

Envoyer un email à chaque client à j+1 de la date de l’activité pour :

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

#6 Soigner sa relation client afin d’encourager la recommandation et rassurer.

• Lui adresser quelques petites photos de son activité (si possible).

• Lui rappeler que faire un retour de son expérience sur Tripadvisor (ou autres) serait super-sympa.

• Lui rappeler les avantages dont il peut bénéficier ou faire bénéficier ses amis (cf. programme de fidélité ou code promo).

• Lui dire qu’on raconte plein de « trucs cool » sur les réseaux sociaux que l’on aimerait bien le compter parmi nos abonnés.

Envoyer un email à chaque client à j+3 de la date de l’activité pour :

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

La prescription de ses clients, ses amis, ses voisins, partenaires locaux…
FAQ COVID-19

[message]

[+]

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

En mettant à disposition des accessoires !

B) Réutiliser les meilleurs contenus dans votre communication (avec leur autorisation)

#6 Rassurer avec des contenus « utilisateur » !

#MonEntreprise

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.etsy.com/fr/listing/724765476/cadre-photo-polaroid-pour-photobooth
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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

Ensuite réutiliser les meilleurs contenus 
dans votre communication !
(avec autorisation)

#6 Rassurer avec des contenus « utilisateur » !

[Via une réponse écrite de l’auteur de la 
photo en commentaire sur Instagram]
Suite à une demande de votre part :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://pacpark.com/santa-monica-amusement-park/scrambler/
https://pacpark.com/santa-monica-amusement-park/scrambler/
https://www.instagram.com/p/B86mx3YlHwm/
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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]

Où est la vraie famille ?

[Vrai]

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/
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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

#7 Travailler une communication virale via les réseaux sociaux à destination 
des clientèles en séjour et des locaux.

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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Parcours « HPA » :
J5 et J6: Veille et e-réputation, travail de la relation client, 
promouvoir sa structure sur les réseaux sociaux
24 et 25 mars 2020 ou 19 et 20 mai 2022, Savines-le-Lac.

Inscription

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.serreponcon.com/pavot-programme-danimation-et-de-valorisation-de-loffre-touristique/
https://forms.gle/pfex2oms9fJxNgRj6
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http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/

