
Comment préparer au mieux ma saison 2021 ?
Atelier pratique dédié aux prestataires d’activités et de 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

Mathieu VADOT
Fondateur du cabinet Marketing&Tourisme.
Co-fondateur de la marque « id-rezo ».
Consultant indépendant en marketing touristique

www.marketing-tourisme.net

www.id-rezo.com

Facebook.com/Marketing.Tourisme

mathieu.vadot@idrezo.com

Linkedin.com/in/mathieuvadot/

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

On n’a jamais autant consommé d’activités touristiques !

Le marché des activités progresse de 9 % par an en moyenne entre 2014 et 2020,
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)

État des lieux… (avant la crise de la COVID-19)

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…

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.

État des lieux… (avant la crise de la COVID-19)

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

+ 11 % de CA en 2020 (janv. > sept) vs 2019

4 264 réservations en ligne (150 000 €) en 2020 
vs 1 080 réservations (34 000 €) en 2019 
> + 340 % de CA en ligne !

État des lieux… (les enseignements de la saison 2020…)

Les activités de loisirs ont globalement fait une bonne saison 2020…

"Une saison comme jamais, exceptionnelle ! 
Nous avons enregistré une hausse de 50 % 
par rapport à l’an dernier pour le mois 
d’août. La saison a été très dure pour 
l’équipe mais elle a apporté une bouffée 
d’air pour l’entreprise avec une clientèle 
française et régionale. 
Damien BOUDAREL - karting de Belmont.

+ 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)

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.midilibre.fr/2020/09/23/une-saison-touristique-2020-au-dela-des-esperances-9089743.php
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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 situation à nuancer en fonction des activités…

Impasse complète 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… (les enseignements de la saison 2020…)

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…

La recherche et la réservation d’activités ne se font pas en même temps que la recherche et l’achat d’hébergement
ou de transport.

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…

La recherche et la réservation d’activités ne se font pas en même temps que la recherche et l’achat d’hébergement
ou de transport.

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/


©
 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 fois à destination, même si les recherches Google sur smartphone sont de plus en plus importantes, les sources 
d’information locales demeurent importantes ! (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

1) Faut-il absolument passer à la vente en ligne, avec quelle solution technologique ?

2) Faut-il avoir recours aux OTA (Viator, Get Your Guide, etc.) ? 

3) Quelles actions priorisées pour toucher une clientèle locale/de proximité ? 

4) Quels sont les leviers d’actions prioritaires pour développer ses ventes ? 

5) Comment toucher les clientèles touristiques en séjour ? 

Questions « cadres » de l’atelier 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

1) Faut-il absolument passer à la vente en ligne, avec quelles solution(s) technologique(s) ?

Peut-on encore se poser la question ?

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

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

>> Avoir un bon site web marchand ! Un site « mobile friendly »

1) Faut-il absolument passer à la vente en ligne, avec quelles solution(s) technologique(s) ?

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

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

>> Proposer la réservation en ligne en direct

1) Faut-il absolument passer à la vente en ligne, avec quelles solution(s) technologique(s) ?

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 :

Orientées « billetterie évènement » :

Orientées « activités de loisirs » :

…

…

• La solution idéale en 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 (problématique pour les EPIC ou les Régies).

o La gestion du contrôle d’accès.

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

« activités » n’en ont pas).

o Le fait de proposer un Channel Manager connecter aux principaux 

distributeurs d’activités.

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/
http://vakario.com/vente-en-ligne-sport/
http://www.trekksoft.com/fr/pricing
https://bookingkit.net/fr/
https://www.helloasso.com/
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

1) Faut-il absolument passer à la vente en ligne, avec quelle solution technologique ? 

2) Faut-il avoir recours aux OTA (Viator, Get Your Guide, etc.) ?

3) Quelles actions priorisées pour toucher une clientèle locale/de proximité ? 

4) Quels sont les leviers d’actions prioritaires pour développer ses ventes ? 

5) Comment toucher les clientèles touristiques en séjour ? 

Questions « cadres » de l’atelier en ligne :

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

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

2) Faut-il avoir recours aux OTA (Viator, Get Your Guide, etc.) ? 

>> Les OTA pèsent peu dans la distribution des activités (pour le moment)

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 10% 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

Tourisme Culture

Et aussi… 

Et même …

Qui vend les activités de loisirs en ligne ?

2) Faut-il avoir recours aux OTA (Viator, Get Your Guide, etc.) ? 

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

La porte ouverte aux OTA, potentiellement…

Focus sur « Réserver avec Google »

Google permet la vente en direct des activités, sites de visite, restaurants et de certains commerces. 

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.google.com/maps/reserve/


M a r k e t i n g & T o u r i s m e - i d - r e z o
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Conditions (pour le moment, à vérifier) :

• Avoir la fonctionnalité « Réserver » dans 
son back-office Google My Business.

• Avoir un système de réservation 
compatible ou connecter un distributeur 
compatible (voir liste).

• Pas de commission ou de frais fixes par 
ticket vendu, pris par Google.

Partenaires permettant d’utiliser la fonctionnalité 
« réserver avec Google»

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
https://www.google.com/maps/reserve/partners


©
 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

Focus sur « Réserver avec Google »

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

1) Faut-il absolument passer à la vente en ligne, avec quelle solution technologique ? 

2) Faut-il avoir recours aux OTA (Viator, Get Your Guide, etc.) ? 

3) Quelles actions priorisées pour toucher une clientèle locale/de proximité ?

4) Quels sont les leviers d’actions prioritaires pour développer ses ventes ? 

5) Comment toucher les clientèles touristiques en séjour ? 

Questions « cadres » de l’atelier 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

[Message]

• Vous avez besoin de fun… Ça se comprend ! 

• Les plus belles activités sont parfois juste à côté de chez soi.

• Pas besoin de faire des centaines de kilomètres pour vivre de belles 
expériences.

• Comme vous, nous habitons à près des rives de XXXX, nous croyons à 
l’entraide et aux circuits courts. 

• Vous connaissez les rives de xxx, vous les avez sans doute déjà 
pratiquées plusieurs fois, ou mais… pas comme ça !

[Exemple d’offre] 

L'offre « Rivière by night » pour les habitants de XXXX

« Ailleurs, juste à côté » Activité Cible : Habitants de la destination

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

[Exemple d’offre] 

L'offre « Rivière by night » pour les habitants de XXXX

✓ La location de canoë en famille ou entre amis (10 personnes maximum) à partir de 18h30 (après la fermeture 
normale et après votre travail).

« Ailleurs, juste à côté » Activité Cible : Habitants de la destination

M
A

R
Q

U
EU

R
S 

U
N

IV
ER

SE
LS

Impératifs 
sanitaires

Espace, nature, 
liberté

Respect, valeurs, 
engagement

Ressourcement, 
l'essentiel, se 

retrouver

Plus-values importantes pour des "locaux"

✓ Équipements (canoë, casques, pagaies, gilets) nettoyés, désinfectés et prêts à votre arrivée.

✓ Une carte au trésor pour trouver les 3 énigmes le long du parcours et peut-être trouver le trésor de la rivière ! 

✓ La médaille de l’explorateur pour tous les petits bouts qui pagaient jusqu’au bout du parcours.

✓ Une navette privative, juste pour votre tribu, pour revenir au point de départ.

✓ L’apéro local avec des produits locaux et des couverts/assiettes éco-responsables.

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

>> Utiliser la prescription de ses amis, ses voisins, partenaires locaux…
FAQ COVID-19

[message]

[+]

3) Quelles actions priorisées pour toucher une clientèle locale/de proximité ?

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

1) Faut-il absolument passer à la vente en ligne, avec quelle solution technologique ? 

2) Faut-il avoir recours aux OTA (Viator, Get Your Guide, etc.) ? 

3) Quelles actions priorisées pour toucher une clientèle locale/de proximité ? 

4) Quels sont les leviers d’actions prioritaires pour développer ses ventes ?

5) Comment toucher les clientèles touristiques en séjour ? 

Questions « cadres » de l’atelier en ligne :

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
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1. Soigner ses prescripteurs locaux.

2. Soigner ses fiches et ses avis Google My Business et TripAdvisor (et ses avis client avec !)

3. Ne pas négliger le support papier et sa diffusion.

4. Avoir un bon site web marchand.

5. Soigner son référencement naturel.

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

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

8. Utiliser les distributeurs pour capter une clientèle plus large et favoriser l’effet « Billboard ».

>> Jouer collectif avec sa destination.

Enjeux prioritaires : Digitaliser ses ventes et encourager la prescription. 

4) 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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1) Faut-il absolument passer à la vente en ligne, avec quelle solution technologique ? 

2) Faut-il avoir recours aux OTA (Viator, Get Your Guide, etc.) ? 

3) Quelles actions priorisées pour toucher une clientèle locale/de proximité ? 

4) Quels sont les leviers d’actions prioritaires pour développer ses ventes ? 

5) Comment toucher les clientèles touristiques en séjour ?

Questions « cadres » de l’atelier en ligne :

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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5) Comment toucher les clientèles touristiques en séjour ?

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.)

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.

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

http://www.marketing-tourisme.net/
http://www.formation-etourisme.com/
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5) Comment toucher les clientèles touristiques en séjour ?

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

Comment préparer au mieux ma saison 2021 ?

Ckeck-List pour les 4 semaines à venir :

✓ …

✓ …

✓ …

✓ …

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.marketing-tourisme.net

www.id-rezo.com

Facebook.com/Marketing.Tourisme

mathieu.vadot@idrezo.com

Linkedin.com/in/mathieuvadot/
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