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Les étapes d’une mutation

Loisirs Accueil Tarn 
& Relais Gîtes de France

2 centrales de 
commercialisation

Une offre dispersée sur un 
territoire rural

Déploiement de la place de marché 
Open System par l’ADT ​:

• Anticiper les évolutions et 
pratiques en matière de 
réservation

• Agréger les offres disponibles 
sur le territoire au service du 
client final

• Equiper les professionnels 
d’outils de gestion des 
disponibilités et paiement en 
ligne
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Intégration de la centrale de 
réservation SLA à l’ADT : Tarn 
Tourisme 
• Création d’un catalogue de services -

commercialisation multicanale : 3 
formules d'adhésion mixant les 
services de la centrale et de la place de 
marché ​:

• Pack Cocooning : gestion locative 
complète par centrale de 
réservation

• Pack Visibilité : gestion partagée en 
direct propriétaires via les outils 
place de marché et la centrale de 
réservation pour les ventes

• Pack liberté : gestion directe et 
unique par les propriétaires via les 
outils place de marché
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Réflexion stratégique sur 
notre valeur ajoutée :

• Partagée avec les Offices de 
tourisme

• Nourrie par des études sur 
les attentes de la clientèle

• Alimentée par les retours 
des prestataires
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La centrale de réservation
aujourd’hui

Arrêt de la gestion locative au 
1er Janvier 2019 :

- Baisse du nombre d'adhérents 
(prestataires Clévacances)

- Une compétition perdue d'avance 
face aux OTA

Les choix et orientations stratégiques
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La centrale de 
réservation aujourd’hui

Activité de vente de produits et 
séjours individuels sur des produits 
moins standardisés et plus 
personnalisés :

• séjours à thèmes
• séjours juniors
• Billetterie évènementielle
• Coffrets cadeaux

• Renforcement de l'activité B to B

Les orientations stratégiques
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La centrale de réservation aujourd’hui

Se positionner sur 
l’accompagnement des 
professionnels en leur fournissant 
des outils de réservation adaptées à 
leur activité

Des outils qui ont su évoluer :
- connecteurs
- channel manager (un seul planning 
alimenter les distributeurs OTA)
-

Les choix et orientations stratégiques
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La centrale de réservation
aujourd’hui

Se concentrer sur la vente des activités de loisirs pour la rendre réservable en ligne tout 
en accompagnant l’ensemble des hébergeurs qui en auraient besoin, avec l'aide des 
offices de Tourisme.

Les choix et orientations stratégiques

— 04.
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2021



P a g e  9La centrale de 
réservation aujourd’hui

La vente par l’éditorial : du storytelling à la 
transformation

La place de marché comme page d’atterrissage 
des campagnes

Campagne de relance Printemps/été/automne
2020 LE TARN VOUS VEUT DU BIEN

✓ des offres spécifiques réservables en ligne
pour favoriser les "réservations en direct"

Les choix et 
orientations stratégiques
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Du storytelling à la transformation:

La place de marché comme page 
d'atterissage des campagnes de 

communication
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Notre 
posit ionnement

Le Tarn, la destination qui fait du bien

* où l’on vit des vacances qui font du bien

* où l’on prend le temps de profiter de la vie

* une destination qui présente une authenticité non galvaudée pour des gens qui veulent du vrai, 
des liens d'amitié
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La c ible

3 types de clientèle :
• Éloignées (à + de 3 h, Paris, marchés étrangers) pour les vacances d’été
• De proximité (à moins de 2-3 h de voiture) pour des sorties ou courts séjours toute 

l’année
• Locale : les Tarnais et la famille ou les amis visitant les Tarnais

à qui nous adressons-nous ?
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Q u e l  p r ob lè m e  d e  c om m u n i c a t i on  d o i t -
e l le  r é sou d r e  ?

• J’ai besoin de me poser, de prendre du temps pour moi, pour ma famille
• Je veux éviter la mer, la pollution, le tourisme de masse
• Je veux du vrai
• Concrètement, que puis-je faire ce prochain week-end ? (Clientèles locales et de proximité)
• Concrètement, où puis-je aller ces prochaines vacances ? (Clientèles lointaines)
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Campagne 2020
LE TARN VOUS VEUT DU BIEN



P a g e  1 6La campagne 2020 : Le Tarn vous veut du bien

Campagne de relance post confinement 2020

Accentuer le plan de communication offensif par une plateforme de réservation appelé « Le Tarn vous veut

du bien.com », pour relancer l’activité touristique tarnaise et réagir face au déficit que provoque l’épidémie

du COVID-19.

La crise sanitaire qui frappe la France va indéniablement changer les habitudes de consommation des

voyageurs. Le tourisme de proximité sera certainement choisi lors de la reprise. Aussi, nous devons nous

tenir prêts au bon moment avec des offres attractives et impactantes.

Il est essentiel de maintenir l’attractivité de nos territoires et l’offre de nos professionnels par une

communication ayant un fort positionnement ainsi qu’un rythme d’action régulier et soutenu concentré sur

le marché Toulousain et Montpelliérain.
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4 vagues d’affichages
662 espaces réservés sur Toulouse et Montpellier

Campagnes d'affichage
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Les partenariats de visibilité



P a g e  2 0Le plan de communication

Campagne social media

Une forte campagne social média et une communication auprès des 150 000 fans de la
page Facebook « Vos vacances dans le Tarn » et sur le compte Instagram @TourismeTarn
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La plateforme commerciale

www.letarnvousveutdubien.com
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Plus de 200 offres réservables en ligne en direct auprès des hébergeurs

des surclassements et autres privilèges
(des bons achats, des locations de vélos offertes, …)

des prix doux (réduction tarifaire sur prix catalogue )

des réductions dédiées aux familles
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Fiche produit générée via la base de données APIDAE
Affichage des coordonnées du prestataire

Travail de Design de l'offre : photo ++, optimisation texte, 
vivre une expérience, bénéfice client = réenchantement

Et appel API open system pour afficher le planning 
de réservation

La plateforme commerciale letarnvousveutdubien.com
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Un travail en équipe et en mode projet (fichiers 
partagés - points et réunions de suivi – outils 
d’échange adaptés ) + avec les Offices de tourisme

Rédaction d'une Charte d'adhésion 
et d'une procédure de recrutement des offres

Un projet collaboratif OT – CDT

30 Nouvelles adhésions à l’open system (en direct 
ou via passerelles)

Une opération en mode projet menée en 2 
mois
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Opération
"les week-ends à prix doux"
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Les objectifs

➢ Soutenir les réservations de nuitées en avant-saison grâce à un dispositif de visibilité (avril-juin) 

➢ Mettre en valeur l’excellent rapport qualité-prix des hébergements du Tarn 

Le message

Le Tarn prend soin de vous, il vous chouchoute avec une 
collection de week-ends d’excellent rapport qualité-prix
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Le dispositif

6 collections d’offres 
d’hébergements

- Vie de Château
- Spa Cocooning
- Piscine avec vue
- Nuit insolite
- 100% nature à la ferme
- Gourmand avec cours de cuisine

DES OFFRES SÉLECTIONNÉES selon des critères discriminants
avec possibilité de réservation directe
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Le dispositif

1 landing page sur tourisme-tarn.com
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Le dispositif

1 landing page sur tourisme-tarn.com

1 newsletter thématique

Le relai sur les campagnes d’affichage

1 campagne social media  
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Le dispositif

Campagne social media avec formats Facebook Collection

Lancement campagne : 6 mai (fin 9 juillet)

2 000 000 impressions 
des publications

34 000 clics 
vers le site Tourisme-tarn.com



P a g e  3 1

Les forces
Une communication servicielle qui attire et répond aux clientèles de proximité (Etude focus group)

Open Expérience : Un véritable outil d'accompagnement à la digitalisation pour les socios-professionnels
Possibilité de proposer aux professionnels la réservation directe de leurs offres via des campagnes marketings ciblés

>

Des outils non adaptés à la modulation tarifaire et au pricing (difficulté dans l’intégration de prix promos, avantages et 
surclassement) : hétérogénéiété des PMS

>

>

Agréger facilement une offre directement réservable en ligne sans intermédiaire
Un large éventail de connecteurs avec les outils métiers
Des outils d'une grande souplesse et adaptabilité selon les produits (open billet)

>

>

Les principaux enseignements

Les faiblesses & les enjeux

Un accompagnement des socio-pros qui nécessite un investissement RH important (design de l'offre, mobilisation des 
pros, animation, formation…)

Qualification de la donnée et le marketage des offres un enjeu majeur !

>
>
>
>
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Des questions ?

Valérie Escande
valerie.escande@tourisme-tarn.com
www.tourisme-tarn.com

valerie escande

mailto:valerie.escande@tourisme-tarn.com
http://www.tourisme-tarn.com

