
QUELS LEVIERS POUR DYNAMISER SA

COMMERCIALISATION DE PRODUITS TOURISTIQUES ? 



QUOI VENDRE ?

 Balades en bateau

 Excursions

 Entrées « sèches »

 Billetterie spectacles

 Packages



A QUI LE VENDRE ?

 Touristes préparant leur séjour
• Sites web
• Brochures agences de voyages

 Touristes pendant leur séjour, habitants
• Web (smartphone)
• Lieux physiques (OT, prestataires, dépositaires)



COMMENT LE VENDRE ?

 En direct
• Dans vos locaux/sites d’accueil
• Sur le Web

 Via des intermédiaires
• Professionnels locaux (hôtels, campings, OTs…)
• Particuliers (propriétaires meublés…)
• Agences en ligne, grossistes



L’EXEMPLE DE L’OT DE BORDEAUX MÉTROPOLE

6%

20%

74%

CA billetterie 2015 : 3.600.000 €

Revendeurs En ligne Guichet



VENTILATION DES VENTES

49%

30%

12%

9%

Répartition des ventes (en % du CA)

Excursions dans le vignoble Visites de la ville, patrimoine Croisières Citypass



QUELQUES EXEMPLES DE PARTENARIATS REVENDEURS

 Hébergeurs

 Online: Viator, Groupons, France 
billet, Loisirs Enchères… 

 Agences de voyages : Air Transat, 
Kuoni…



EXEMPLE 1 : VIATOR / TRIP ADVISOR

• Leader mondial de la vente en ligne de 
prestations touristiques hors 
hébergement

• Filiale de Trip Advisor depuis juillet 
2014, le bouton « réserver » sur ce 
site amène directement sur le site de 
Viator

• Traduit pour l’instant en 10 langues

• Taux de commission 20% minimum, à 
réserver aux produits à marge

• Idéal pour dynamiser les ventes, mais 
attention à ne pas leur donner trop de 
stock (même problématique que 
Booking chez les hébergeurs)



EXEMPLE 2 : FRANCE BILLET

• Principal opérateur de billetterie en 
France, filiale à 100% de la FNAC

• 1er réseau de billetterie physique, plus 
de 1000 points de distribution en 
France (FNAC, Carrefour, Casino, Super 
U…)

• 1er réseau de billetterie sur Internet 
avec notamment les sites France Billet, 
FNAC spectacles, Carrefour Spectacles…

• Commission 10%

• Permet d’être référencé également sur 
des sites tiers (voyagessncf.com…)



EXEMPLE 3 : LOISIRS ENCHÈRES

• Startup française dont le concept 
est de mettre aux enchères des 
loisirs et des séjours de qualité, 
toujours à partir de 1€

• Ce sont les internautes eux même 
qui décident du prix auquel ils sont 
prêts à remporter l’enchère

• Intérêt : lancer un produit ou 
écouler des invendus en négociant 
avec le site un prix minimum de 
vente

• Modèle économique : frais fixes 
par enchère, pas de commission. 
Seuls les achats « consommés » 
sont payés



ET LES AUTRES

 Expedia, Groupon, Veltra, Get your guide…

 Mais aussi, 
• Revendeurs locaux partenaires
• Gares, aéroports
• Points accueil mobile



POUR CONCLURE

La commercialisation, ça ne coûte que si ça 
rapporte 

La commercialisation, c’est un investissement, 
il faut dépenser avant d’encaisser 

Mais, la plupart du temps



ET MAINTENANT…

MERCI À TOUS




