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Les conditions auxquelles sont confrontées 

les candidats à  la vente en ligne

 Un eldorado qui se fait encore attendre,

 Dans une atmosphère très concurrentielle, les sites

Internet ont tendance à se copier les uns les autres,

 Des consommateurs experts, qui prennent le 

« pouvoir », 

 La suprématie des leaders. 

Février 2007
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Un impact durable sur l’offre en raison du 

repositionnement des acteurs 

 Producteurs plus libres et plus courtisés : grandes chaînes 

hôtelières, hôtellerie indépendante, offre diffuse sont autant 

de segments aux enjeux spécifiques , 

 Agrégateurs à la recherche de nouveaux repères

 Intégrateurs partenaires et concurrents potentiels 

 Distributeurs à la recherche de parts de marché 
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Démarche de commercialisation sur Internet : 

définir un cadre stratégique et opérationnel

En matière de production : Quelle offre, 

conditions de recrutement des producteurs, 

nature des services proposés, valeur ajoutée de la 

démarche pour les acteurs  de la commune, du 

territoire …. 
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Démarche de commercialisation sur Internet : 

définir un cadre stratégique et opérationnel

En matière de promotion : bien définir une 

stratégie marketing d’acquisition d’audience,  
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Démarche de commercialisation sur Internet : 

définir un cadre stratégique et opérationnel

En matière d’organisation :définition du 

statut, des stratégies de recrutement des équipes, 

du cadre contractuel avec les partenaires…. 
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Des nouveaux indicateurs économiques à 

prendre en compte

Les indicateurs de conquête de clientèles: taux 

de « clics » et coût estimé au « clic »  
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Des nouveaux indicateurs économiques à 

prendre en compte

Les indicateurs  liés au site Internet de la 

structure : nombre de visiteurs, taux de « look to 

look » et « look to book »  
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Des nouveaux indicateurs économiques à 

prendre en compte

Les indicateurs  clients : nombre de dossiers, 

panier moyen, CA, nombre de contacts
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Des nouveaux indicateurs économiques à 

prendre en compte

Les indicateurs  de production : nombre de 

prestataires engagés dans la démarche, 

représentativité de l’offre proposée par l’outil de 

réservation ..
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Les clés de réussite :

 Un environnement dynamique des partenaires de l’opération ,

 Une évaluation rigoureuse de l’offre touristique mobilisable et

disponible, pour une estimation réaliste des chiffres d’affaires qui

pourront être générés par le projet et les marges brutes

envisageables,

 Une véritable stratégie e-marketing qui permettra d’acquérir la

visibilité Internet indispensable,

 L’étude prévisionnelle de l’exploitation et en particulier des charges 

liées : ressources humaines nécessaires et leur coût , moyens 

techniques à mettre en œuvre, avec l’importance de l’outil 

informatique qui devra permettre de limiter les coûts variables liés au 

processus de formatage de la production et aux opérations de 

réservation et de back office,  et d’offrir des possibilités d’ouverture 

avers des systèmes existants (Franceguide) . 
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Un document stratégique

Un guide pratique 

 des indicateurs économiques, 

marketing et juridiques 

Un outil de réflexion 

dynamique et évolutif

Merci de votre attention !


