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Des enjeux XXL à relever

➔MARCHE : le secteur du tourisme grippé
Politique tarifaire complexe et difficile à faire évoluer | Concurrence accrue | 
Pouvoir d’achat | Nouvelles aspirations des clients (enfants et adultes)

➔PATRIMOINE : des projets bloqués
Réglementation et normes strictes : décret tertiaire, ERP, … | Inflation 
spectaculaire des coûts de construction et d’énergie | Augmentation des taux 
de crédit | Baisse des subventions publiques

➔ECONOMIQUE : un modèle tendu
Production de prestations de services complètes | Poids de la masse salariale 
| Difficultés de recrutement | Capacité d’investissement limitée

➔GOUVERNANCE : des modèles à repenser
Réactivité des organes de pilotage | Modèles contractuels complexes

➔CLIMATIQUE : augmentation significative des aléas
Aléas enneigement | Ressource en eau | Intensification des périodes de 
canicule | Adaptation du comportement des touristes
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Grands enjeux d’évolution du secteur du TSS  

4 socles fondamentaux pour tout projet 
du tourisme social et solidaire
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Marketing et commercial

Fuite des clients vers d’autres formes d’hébergement, notamment 
l’HPA, les résidences locatives et les locations de PàP.

Grands enjeux d’évolution du secteur du TSS  
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Marketing et commercial

Contrainte pour les clientèles du modèle pension complète ou de 
demi-pension, notamment l’été : horaires fixes imposés, offre en 
restauration collective qui a du mal à intégrer les différents régimes ou 
modes alimentaires, etc. 

Grands enjeux d’évolution du secteur du TSS  
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Marketing et commercial

Tendance des clientèles à comparer les prix afin de rechercher le meilleur 
rapport qualité/prix, qui impacte le secteur du TSS, qui est souvent 
considéré comme « cher » parmi les publics à revenu modeste. 

Grands enjeux d’évolution du secteur du TSS  
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Marketing et commercial

L’augmentation des prix, provoquée par les charges importantes subies par le 
secteur a provoqué un décrochage des clientèles historiques et à laisser sa 
place à une autre clientèle : les bénéficiaires d’une aide conséquente au départ, 
les plus aisés, les groupes d’adultes et les groupes d’enfants

Grands enjeux d’évolution du secteur du TSS  
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Marketing et commercial

Le contexte fort de la digitalisation, avec plusieurs acteurs du TSS qui 
sont en retard quant à l’adoption des nouveaux modes de réservation 
et outils web ; ce qui a une conséquence directe sur la visibilité et la 
promotion de l’offre.

Grands enjeux d’évolution du secteur du TSS  
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Exemple des structures du TSS dans les Pyrénées
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Marketing et commercial

Budget dédié à la communication souvent trop faible et pas assez 
digital, ce qui éloigne les publics plus jeunes et freine le 
renouvellement de la clientèle 

Grands enjeux d’évolution du secteur du TSS  
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Marketing ciblé

Les défis du marketing et de la promotion de l’offre

Familles
« Nature et Découvertes »

Ton public prioritaire

tu cibleras… 

Randonneur
« Quechua »

Passionné de culture
« Télérama »

Habitant
« France Bleu »

Senior 
« Notre Temps »

Groupes enfants 
« Gulli »

Jeune casse-cou
« Red Bull »Jeunes branchés 

« Instagram »

Sportif spécialiste
« Salomon »
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A tes cibles tes outils

tu adapteras…

Les défis du marketing et de la promotion de l’offre

Marketing ciblé

> Web
> Réseaux sociaux, 
> Comité d’entreprise / AO
> CRM
> Réseau fédéral/chaîne

> Web
> Réseaux sociaux
> Clubs
> Presse spécialisée
> Évènements
> CRM

> Prospection directe 
établissements scolaires
> CE
> CRM / Fidélisation
> Web
> Réseaux sociaux
> Réseau fédéral/chaîne
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Tes actions prioritaires

tu hiérarchiseras…

Les défis du marketing et de la promotion de l’offre

Marketing ciblé
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Les défis du marketing et de la promotion de l’offre

Quelques outils
D’un bon Channel 

Manager tu te doteras…

1. Distribution multi-Canaux : OTAs, site web, GDS

2. Mise à jour en temps réel : disponibilités, tarifs et 
restrictions > évite overbookings

3. Maximisation des revenus y compris en dernière 
minute : ajuster les tarifs en fonction de la demande, 
des saisons et des événements

4. Gain de temps et d’efficacité : réduit les tâches 
manuelles et les erreurs

5. Analyse des performances : rapports détaillés sur les 
performances de chaque canal de distribution. Cela 
permet d'identifier les canaux les plus performants et 
d'ajuster la stratégie de distribution

Un Channel Manager performant est 
l'outil clé pour optimiser la 

distribution, augmenter la visibilité et 
maximiser les réservations :
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Les défis du marketing et de la promotion de l’offre

Quelques outils
Intelligemment les OTAs

tu utiliseras…

1. Visibilité : les OTA bénéficient d'une audience 
mondiale et d'un trafic important sur leurs 
plateformes. 

2. Large public : les OTA regroupent une grande 
variété d'hébergements, attirant ainsi un public 
diversifié.

3. Outils de réservation en ligne : les OTA offrent 
des outils de réservation en ligne simples et 
sécurisés. Cela encourage les réservations 
impulsives et améliore l'expérience client.

4. Marketing et promotion : les OTA proposent 
souvent des outils de promotion pour 
augmenter la visibilité.

5. Gestion des avis clients : les OTA permettent 
de collecter et de gérer les avis clients

Booster la visibilité et les réservations : 
Le rôle stratégique des OTA
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Les défis du marketing et de la promotion de l’offre

Quelques outils
Intelligemment les OTAs

tu utiliseras…

1. Commissions : des coûts qui peuvent 
rapidement dégrader la marge, notamment 
dans le cas de séjours tout-compris.

2. Concurrence : très forte sur les OTA. Il est 
essentiel de se démarquer en proposant des 
offres attractives et en soignant la présentation.

3. Dépendance : une trop grande dépendance 
aux OTA peut limiter la maîtrise de la 
distribution et des relations clients. Il est 
important de diversifier les canaux de 
distribution et de développer sa propre stratégie 
de marketing.

Mais des outils à utiliser à bon escient :
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Les défis du marketing et de la promotion de l’offre

Quelques outils
Ton image en ligne

tu maîtriseras…

1. Le positif attire le positif : 
encouragez les clients à laisser 
des avis positifs après leur séjour 
hivernal, cela renforcera votre 
crédibilité et vos points forts

2. Google My Business : mettez à 
jour vos informations en y 
ajoutant des offres spécifiques 
pour l’hiver et des photos 
récentes de vos installations

3. Réactivité : soyez réactif dans la 
gestion des avis en ligne, en 
répondant de manière 
constructive aux commentaires 
pour rassurer les futurs clients 
sur la qualité de votre service

E-réputation
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Les défis du marketing et de la promotion de l’offre

Quelques outils
La puissance des 

réseaux sociaux

tu dompteras…

1. Importante du visuel : utilisez des plateformes 
comme Facebook, Instagram ou même TikTok 
(selon cibles) pour partager des photos et des 
vidéos captivantes de votre VV en hiver. Mettez en 
avant les activités en montagne, l'ambiance 
chaleureuse, les paysages enneigés, etc.

2. L’engagement : organisez des concours et des 
promotions en ligne pour inciter les utilisateurs à 
interagir avec votre structure. Offrez des réductions 
spéciales pour les réservations effectuées via les RS.

3. Les influenceurs : identifiez des influenceurs 
spécialisés dans les séjours en montagne et 
proposez-leur de séjourner dans votre VV. Ils 
partageront leur expérience avec leur 
communauté, touchant ainsi un public plus large 
et diversifié.

Les réseaux sociaux : un outil puissant 
pour favoriser l’engagement de vos 

communautés cibles
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POURQUOI FIDÉLISER COÛTE 5 À 7 FOIS MOINS CHER QUE CONQUÉRIR 
DES CLIENTS ?

Cognitifs Affectifs

Les 3 types d’objectifs de la communication

Conatifs

ETRE RACHETÉ

ETRE ACHETÉ

ETRE PRÉFÉRÉ

ETRE AIMÉ

ETRE CONNU

Budget, temps, énergie pour conquérir des clients

INDICATEURS
▪ LES 2 NOTORIÉTÉS

spontanée / top of 
mind et assistée 

INDICATEURS
▪ IMAGE   

INDICATEURS
▪ FRÉQUENTATION 
▪ CA, PRESCRIPTION… 

Budget de 
fidélisation

Les défis du marketing et de la promotion de l’offre
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Les défis du marketing et de la promotion de l’offre

Quelques outils
Ton client acquis

tu fidéliseras…

1. Un bon outil CRM : profitez de votre CRM pour envoyer des offres personnalisées à 
vos clients selon leur historique de réservations, en mettant en avant des promotions 
pour des séjours hivernaux en famille ou entre amis

2. L’importance du beau : personnalisez vos newsletters avec des témoignages de 
clients satisfaits après un séjour hivernal, ainsi que des photos de paysages enneigés

3. Automatisez : mettez en place une stratégie d’e-mailing automatisée pour relancer 
les clients qui ont montré de l’intérêt pour un séjour en montagne sans avoir finalisé 
leur réservation

CRM et fidélisation
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Les défis du marketing et de la promotion de l’offre

Quelques outils
Par ta programmation

tu attireras …

1. Créer l’évènement : organisez des 
événements hivernaux spéciaux 
(marchés de Noël, animations en 
montagne) pour attirer les familles 
et les groupes pendant les vacances

2. Gages de qualité : mettez en avant 
vos labels pour répondre aux 
attentes des familles et des clients 
soucieux d’un tourisme durable.

3. Synergie avec le territoire : profitez 
des événements locaux comme les 
festivals de Noël ou les sports d'hiver 
pour créer des offres packagées 
adaptées aux attentes des touristes.

Evénementiels et animations



DE VOTRE ATTENTION
JE VOUS REMERCIE…
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