BILAN COMMERCIALISATION - 2019
PYRENEES
ARIEGEOISES

CLIENTELE INDIVIDUELLE

Arrét de la centrale de réservation départementale en ao(t 2018. Création d’une place de marché, pilotée
par ’ADT en partenariat avec OT Ariégeois et Savasem.

- Accélérer la distribution en ligne de I’Arieége et ses destinations

- Contribuer a la professionnalisation de I'ensemble des acteurs du tourisme sur le digital et la mise en
marché

- Impulser 1 dynamique d’actions commerciales.

2018 :

- Mise en ligne de la place de marché sur le site de ’ADT dés septembre puis progressivement sur le site
des OT et Savasem. Pour I'OT mise en ligne de son propre Global Moteur courant mars 2019.

- Connecter tous les connectables avec une priorité sur les prestataires incontournables pour la saison hiver
- Période de test de I'outil Open billets a quelques sites et activités

2019:

- Démarchage des hébergeurs incontournables de I'été

- Commencer a démarcher les prestataires d’activités, sites pour étoffer I'offre

- Proposer une animation commerciale de réseau

2020:

- intensifier le démarchage et I'animation commerciale (prochaine réunion avec I’ADT le 26 septembre)

A aujourd’hui 86% des connectables sont connectés (prestataires ayant un outil connecté a notre solution).
22 prestataires connectés via la solution Open Pro (prestataire n’ayant pas d’outils ou pas d’outil connecté
a notre solution API).

Un total de 518 produits dont 99% d’hébergements.
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CLIENTELE GROUPE

Rappel de la stratéqie :

- Générer des retombées économiques sur notre zone de compétence

- Faciliter le contact entre la clientele groupe et notre réseau de socioprofessionnels (un seul interlocuteur
pour 'organisation)

- Etre apporteur d’affaires pour les prestataires privés/publics de notre territoire

Un CA 2019 de 307 674 € en baisse (-35%) par rapport a 2018 (475 000 €).

A part le congres de Ludovia qui représente un seul événement, la clientéle scolaire représente le plus
important volume d’affaire. C'est en effet une cible que I'on travaille en réalisant une brochure spéciale
scolaire envoyée par courrier en octobre a 2 700 écoles.

VOLUME AFFAIRE 2019 : 307 674 €

W SCOLAIRES/CENTRES LOISIRS 112 529 €

B CONGRES Ludovia 129 719 €

B ASSO/SENIORS/AUTOCARISTES/sportif 41 675 €
ENTREPRISES (CE/séminaire/Incentive) 23 751 €

=>» A noter que 2018 a été une année exceptionnelle (thématique préhistoire pour le scolaire,
organisation des RT des directeurs d’OT Occitanie, arrét de la commercialisation des Tilleuls avec
transmission des dossiers a I’OT) ... Avec un hiver tardif en 2019 qui n’a pas favorisé les demandes
des CE, un effets GJ ?, la thématique préhistoire moins abordée, moins de groupe des Tilleuls avec
partie hébergement en direct et perte du linéaire, 2019 reste une année mitigée. Depuis notre
fusion, nous avons encore peu de recul pour avoir une année de référence et se fixer de réels
objectifs commerciaux...
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Nombre de devis 91
Nombre de contrats 63
Taux de transformation 69,23 %

=» Ce taux de transformation performant s’explique par le fait que la clientéle scolaire nous contacte
car ils ont vu un séjour via la brochure scolaire ou sur notre site et ont choisi de venir. La plupart du
temps si le séjour ne se concrétise pas c’est qu’il n’y avait plus de disponibilités dans les structures
d’hébergement habilitées a recevoir du scolaire.

La satisfaction de nos clients est mesurée par I’envoi d’un questionnaire.
43% de nos groupes ont répondu a notre questionnaire

Ci-dessous le bilan :

2. Comment avez-vous connu notre service groupe ?

27 réponses

DS HIESINEL UE TulLe us
tourisme:

Bouche & oreille
Site internet office de tourisme

nous avons déja travaillée avec
I'an de...

brochure

brochure recue

une classe était déja partie
arés une visite

appel en direct 3 0T

3. Comment jugez-vous les prestations suivantes :

Ml Trés satisfaisant MM Satisfaisant Peu satisfaisant [l Pas du tout satisfaisant

20

0 I I— I—

L'organisation du séjour L'accueil téléphonique Les délais de réservation  La clareté des informations

4. Recommanderiez-vous notre service groupe ?

@ Oui
@ HNon
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6. Avez-vous réservé un hébergement ?

20 réponses

@ Cui, répondez & |a guestion 7

@ Mon, passez directement 3 la
question 8

7. Comment-jugez-vous la qualité de 'nébergement ?

W Trés satisfaisant WM Satisfaisant Peu satisfant MM Pas du tout satisfaisant @ Non concerné
10
| Il
]
L'accueil Le confort La qualité des repas Le rapport qualité / prix

8. Comment-jugez vous les prestations réservées ?

15 M Trés satisfaisant— M Satisfaizant Peu Satisfaisant Ml Pas du tout satisfai - [l Non concemné
| JI I I. l
| I I.
0
Visites de sites Restauration Activités (Ex - ski, raqueties, randu

mulii-activités, sports d'eau.

9. Envisagez-vous de revenir ?

27 réponses

@ Oui
@ Non

Peut-&tre

=>» Nous notons que nos clients sont globalement tres satisfaits des prestations réservées ainsi que de
leur hébergement et du contact avec nos services. 52 % sont certains de revenir et 48 % peut-étre.
lls ont connu nos services principalement grace au bouche a oreilles et notre site Internet.

=>» Lorsqu’un client a des remarques négatives concernant une prestation nous faisons en sorte de
contacter le prestataire concerné et lui faire part de ces retours. Nous veillons également a
contacter les prestataires apres chaque venu de groupe pour leur faire un bilan oral de la satisfaction
du client.
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=>» Pour 2020, nous envisageons d’envoyer aux prestataires une copie de chaque questionnaire rempli
par le client a I'issue de leur séjour.

- Maintenir le chiffre d’affaire réalisé en 2019 (ne pas aller en deca)

- Se professionnaliser : par I'acquisition d’un logiciel. Réflexion mener en collaboration avec I’ADT pour
acquérir un logiciel ou la base fournisseur pourrait étre commune et chaque entité aurait son propre acces
et gestion de ses dossiers (projet de location du logiciel Tourbiz qui répond a nos attentes communes).

- Continuer a travailler la clientele scolaire (brochure scolaire 2020 : ok faite et envoyée en octobre a 2700
écoles), déployer les autres cibles (entreprise séminaires / incentive, clubs, associations) pour venir en
complément sur les périodes creuses des prestataires (du lundi au vendredi hors vacances scolaires) en
créant de nouveaux produits et supports de commercialisation -> plan d’action marketing a mettre en place
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