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Nos références

Destinations et réseaux…

…
Hébergeurs touristiques indépendants…

…



Chiffres clés et constats nationaux





Question 1

Combien d’offices de 
tourisme déclarent
aujourd’hui
rencontrer des 
difficultés à mobiliser 
durablement leurs
prestataires ?
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Source : ADN Tourisme – Baromètres réseau et synthèses métiers 2024-2025 croisés avec plusieurs retours d’OT régionaux.



Quelle est
aujourd’hui la 
première attente des 
prestataires vis-à-vis 
de leur office de 
tourisme ?

Question 2



Être accompagnés 
concrètement

Source : Études réseau ADN Tourisme + travaux de Atout France sur l’accompagnement des acteurs touristiques.



Question 3

En moyenne, quel
pourcentage des 
prestataires d’un 
territoire participe
réellement aux 
actions proposées
par leur OT ?



Entre 20 et 40 %

Source : Croisements observés dans plusieurs audits OT/ADT/CRT 2023-2025.



Un hébergeur
indépendant peut avoir

davantage de 
réservations avec 

Booking.com en 1 mois
qu’avec son OT sur 1 

année entière ?

Question 4





Question 5

Quel est
aujourd’hui le 
principal frein au 
développement de 
la mission ” relation 
prestataires ” dans 
les OT ?



Le manque de temps et 
de priorisation

Source : Enquêtes métiers réseau OT 2024-2025.



Combien de temps un 

professionnel du 

tourisme accorde-t-il 

en moyenne à la 

lecture d’un emailing 

institutionnel ?

Question 6



27 secondes
Source : Études emailing B2B 2024 : Mailchimp et HubSpot



Question 7

Les OT qui structurent
une véritable offre de 
services aux pros 
améliorent aussi leur
propre attractivité RH 
et leur marque 
employeur ?





Aujourd’hui, 
qu’est-ce qui 
fait le plus peur
à un prestataire
touristique ?

Question 8



Une baisse de 
fréquentation

Un mauvais 
avis Google

Un conseiller OT qui dit 
: « Un journaliste veut 

diner dans votre 
restaurant ce soir ».

Une hausse 
des charges



Les 4 



1️⃣
On travaille sur un diagnostic 

de notre organisation



Définir son contexte « pro/perso »Mettre à plat son contexte d’OT

OBJECTIFS



OBJECTIFS

Mettre à plat son contexte d’OT





Définir ses 
objectifs

• Accompagner au minimum 40 professionnels
touristiques distincts par an

• Organiser au minimum 3 actions collectives 
interprofessionnelles par an

• Augmenter de 20 % le nombre de prestataires
impliqués dans les actions de l’OT d’ici fin 2027

• Faire de l’office de tourisme un « référent de 
confiance » identifié par les professionnels du 
territoire

• Développer une culture d’accompagnement au sein 
de toute l’équipe

• Passer d’une logique « animation » à une logique
« impact »



2️⃣
On comprend mieux nos 

prestataires



La règlementation, la 
fiscalité et l’urbanisme

Les financements
Le comportement des 

voyageurs

La domination des 
plateformes

L’IA

Les défis comme autant d’opportunités à affronter



Se mettre dans la peau de nos socio-professionnels



Se mettre dans la peau de nos socio-professionnels



2 types de profil opposés à satisfaire :

Professionnel Traditionnel

Se mettre dans la peau de nos socio-professionnels



Expertise 
complémentaire

Indépendant

Activité professionnelle

Connaissance 
globale

Dépendant

Activité secondaire

BUT

CARACTERISTIQUES

EN RECHERCHE

Se mettre dans la peau de nos socio-professionnels

Professionnel Traditionnel



Vision business

1 temps plein 
voire davantage

Concept

Stratégie

Professionnel

Vision 
« pépère »

1 quart-temps, 
tiers-temps 

voire mi-temps

Manque de 
positionnement

Faible stratégie

Traditionnel

Se mettre dans la peau de nos socio-professionnels



Le quotidien de l’exploitant



Comprendre leur quotidien

DRH

Contrôleur de 
gestion

Responsable 
administratif

Responsable 
marketing et 
commercial

Expert de la relation 
client

Mac Gyver 

Responsable de la 
restauration

Responsable des espaces 
verts

Se mettre dans la peau de nos socio-professionnels



3️⃣
On liste leurs besoins



Sondage

Collectif

Ateliers Questionnaire

Individuel

Entretien

Pour aller plus loin



La voix des prestataires

https://decouvertes.paysmellois.org/files/docs/espacepro/Dispositifrencontredesacteurs-V2.pdf


Leurs problématiques et attentes

Cadre juridique et 
légal/Réglementation 

urbanistique
Règles fiscales Étude de marché/territoire

Business Plan, trésorerie, 
modèle financier

Aides financières Offre services/produit Ciblage clientèle
Fournisseurs/prestataires 

partenaires

Tarification/CGV Ressources Humaines Marketing/communication Commercialisation



4️⃣
Revoir mes catégories de 

services



Données Coaching Accompagnement 
collectif

Avantages Réseau Apporteur 
d'affaires

Les grandes familles de services



Données



Coaching



Accompagnement collectif



Les avantages



Les avantages



La mise en réseau



La mise en réseau



Apporteurs d’affaires



Guides du partenaire



Créer un sentiment d’appartenance et de fierté locale



Groupe WhatsApp

Rencontres

Webinaires

Site internet

Partenariats
Lab

Animer son réseau



5️⃣
Faire évoluer ou non mon 

organisation







Afficher quelques compétences humaines…

Bienveillance
Neutralité 

impartialité 
objectivité

Mesuré

Pas d’excès 
d’enthousiasme 

Empathie

Méthodique

Organisé
Priorisé

Savoir gérer les 
conflits



Et un minimum de compétences techniques

Dimension juridique, 
statut, règlementaire

Étude de faisabilité
Marketing et 

commercialisation

Connaitre les sources 
de financement du 

projet

Données du marché à 
disposition

Mener une veille 360° 
sur notre secteur 

d’activité

Orienter vers les bons 
interlocuteurs/services



Animer de manière égale 
l’ensemble des membres du 

réseau

Accompagner « chaque » 
prestataire vers l’excellence

Global VS spécifique



A ce stade, se poser les bonnes questions…

Se transformer en accompagnateurs



Une version illustrée

Se transformer en accompagnateurs



Différentes organisations

ANIMATEUR PORTE-FEUILLE

SPECIALISTE

Et vous ?

Différentes organisations



Echanges 
entre OT

Formation 
externe

Veille 
collective

Formation 
intra

Externe

interne

Informel Formel

Montée en compétences



Faire de la relation prestataires un 
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