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La question de la commercialisation dans la
strategie de I'office de tourisme

= Des compétences prevues par la Loi du 23 décembre
1992

= Des missions qui peuvent étre élargies par le consell
municipal

= Une mission de commercialisation plus récente , des
situations contrastées selon les territoires

» Des touristes en attente de services et de solutions pour
faciliter la venue et le séjour sur place .
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Internet a changeé la donne et continue de bouleverser le
marche touristigue en dessinant de nouveaux modes de
distribution et de nouveaux comportements d’achat en

raison :

> De la croissance globale du nombre d’internautes grace ala
hausse du niveau d’equipement :

Depuis les années 2000, le nombre d’internautes francais a
doublé pour atteindre plus de 30 millions en 2006. Avec une
croissance moyenne tres élevée de I'ordre de 20% , Internet
constitue donc une évolution récente et non achevée du
comportement d’information et d’achat.




»De nouveaux comportements d’achat de
consommateurs devenus experts, le web 2.0
représentant entre autres changements, l'arrivée de
« consomm’acteurs »:

Poussée du marketing collaboratif, tendance
croissante des consommateurs a utiliser le web pour
donner des avis sur les offres... 67% des internautes
consultent Internet avant un achat pour connaitre et
comparer les prix, 58% pour comparer les produits,
50% pour comparer leurs caractéristiques.

(source Médiamétrie/Net ratings)




»>De l'arrivee de nouveaux acteurs :fournisseurs distribuant
directement aux consommateurs finaux et agences de voyages
en ligne « pure players » toute I’offre touristique (billetterie,
forfaits standard, package dynamique, location de voitures,
réservation d’hotels, spectacles, évenements),

Visnedrs
Noms uniques en
Voyages-sncfeom 35,6
Lastminutecom 15,0
Expedia 12,9
Opodo 9.8
Air France 9,9
Anpﬂayccm 7.6
Promovacances 0.0
Accornotelscom 56
Partirpascher - Switch 5,0
HotelClub 52
MNouvelles Frontieres 3,8
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Pour les offices de tourisme, un nouvel outil de
commercialisation sous réserve :

L O D
OBSERVATION, DEVELGRPEM:

»Investir sur la qualité du site Web pour générer de
I’audience

»Déterminer si I’offre du territoire est bien adaptee a la
vente en ligne,

»Mesurer | ’equilibre économique, en tenant compte
des autres outils de commercialisation, présence
physique, téléphone?

»Etre en capacité de prendre en compte les

« process » de production, de vente, de fidélisation, de
conquéte qui impactent sur lareussite de la
commercialisation en ligne.
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