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Quelques Constats 

1. Nos Clubs sont des experts pour former des marins

2. Baisse des ressources financières pour la Ligue (Subventions, Ristournes FFVoile) et pour les Clubs 

(Subventions, Facturation Voile scolaire)

3. Manque de RH (BP, Moniteurs) dans les Clubs, ce qui limite leur chiffre dôaffaires et leur posibilité de 

développement

4. Coût du « Sportif » en forte hausse (Matériels, longs déplacements)

5. Des produits à (trop) faibles marges

6. Tous les Clubs ne « profitent pas à fond » des opportunités de développement offertes par le Tourisme 

... de proximité.

7. Tous le clubs ne sont pas encore présents sur le net (vente en ligne)

8. Impossibilit® dôafficher en un seul endroit la totalit® des offres nautiques en r®gion (manifestations, 

salonsé)

Le Développement par le Tourisme

Du présent au futur
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Le Développement par le Tourisme

Axe stratégique

Surfer sur lôopportunit® Tourismeque véhicule notre sport pour développer des 

activités (plus) rentables permettant de 

Å Mieux rémunérer nos salariés

Å Financer les activités sportives.

Å Prolonger une expérience touristique en pratique régulière 

Å Renforcer les liens entre les clubs  et les organismes touristiques en intégrant 

la stratégie touristique régionale (promotion, expertise) et les liens avec les 

hébergeurs et les restaurateurs.

Å Rechercher de financements pour aider les Clubs à compléter leurs 

équipements afin de répondre aux attentes clients.

Du présent au futur

Ce qui suppose dôaccepter de çSortir de sa zone de confort » ... professionnels et 

bénévoles dirigeants.
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Le Développement par le Tourisme

1. Surfer sur lôopportunit® Tourisme que véhicule notre sport pour développer des activités (plus) rentables 

permettant de mieux rémunérer les salariés et de financer les activités sportives ...

Stratégie Région-Ligue-Clubs

2. Renforcer le GE « Alliance Emploi Nautisme Hauts-de-France » pour mutualiser les RH-Pro pour mettre 

à disposition des Clubs le pourcentage de RH-Pro quôils peuvent payer.

1. Accompagnement Comité Régional du Tourisme (CRTC)

Å Renforcer lô çExpertise Tourisme » de nos Clubs qui sont des « Experts en Nautisme-

Plaisance » : Ateliers Marketing coorganisés Ligue-CRTC

Å Promotion des Offres (Offres poussées via fichier qualifié et campagnes du CRTC, revue 

régionale « Esprit HdF» et salons, Livre blanc nautisme et plaisance, vidéo CTRC ...)

2. Construire un outil de large exposition des offres Nautisme-Plaisance dans les Hauts-de-France, 

France et International.

Plateforme « nautismeplaisancehautsdefrance.fr » 

Å Cofinancée et promu par la Région Hauts-de-France

Å Vitrine pour tous les Clubs + Backoffice pour ceux qui veulent

Å Facilement « co-opérable » avec les sites Clubs, Groupe de Clubs, Ville, Com2Com, Offices du 

Tourisme, Région, Départmnt ... 

3. Cofinancer les investissements Clubs destinés à déployer leurs offres « Tourisme »
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Le Développement par le Tourisme

Renforcer lô çExpertise Tourisme » de nos Clubs 

Ateliers Marketing organisés avec Comité Régional du Tourisme

Acculturer Pros et Bénévoles des Clubs

1. Comprendre les évolutions ... pour les intégrer dans les Offres

2. Comprendre la valeur de lôOffre perue pour lôaugmenter

3. Comprendre les parcours clients et découvrir la Segmentation Clientèle Touristique des Hauts-

de-France

4. Formaliser les attentes clients par segment de client dans lôOffre Club
Å Besoin

Å Facteurs de clé de succès

Å Facteurs de satisfaction

Å « Irritants »

Å Mise en musique du parcours client

5. Valoriser et diffuser des Offres enrichies et segmentées au travers de son dispositif média :
Å Offres poussées via fichier qualifié et campagnes du CRTC

Å Revue régionale « Esprit HdF», salons, relations presse ...

Å Livre blanc nautisme et plaisance

Å vidéo CTRC ...

Å Blogs, Réseaux sociaux, site WEB ...

Ateliers Marketing 
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Le Développement par le Tourisme

Acculturer Pros et Bénévoles des Clubs

1. Comprendre les évolutions ... pour les intégrer dans les Offres

Ateliers Marketing 



JMS / FFVoile CollocDev 2022.pptx 6

Le Développement par le Tourisme

Produits

Services
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ClubClients

Besoin

Produits / Services 
Å Stage voile, location paddle ... en sécurité

Å Bien ciblés :

Å En groupe, tous les membres du groupe font la même activité

Å Sociabilité choisie ...

Å ...
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Acculturer Pros et Bénévoles des Clubs

Créer des 

Expériences,

Mises en scène

Quelles nouvelles

aspirations ?

Quelles personnes 

souhaitent-ils 

devenir ? 

Quels expériences

souhaitent-ils

vivre ?

Aider vos Clients à 

se transformer 

???

Expérience
Å Un belle journée

Å Une découverte

Å Un apprentissage

Å ...

Transformation
Å Plus heureux

Å Plus savant

Å En meilleure santé

Å Plus fort

Å Plus empathique

Å Prise de conscience que ...

Å ... 

???
Å Veille (écoute du marché, des tendances ...) 

Atouts
Facteurs

Clé de Succès

Facteur Clé de succès
Å Offres diffusées sur les « bons canaux »

Å Possibilité de payer en 3 fois

Å Annulation gratuite

Å Bons « avis »

Å Services de proximité (information et disponibilités réelles)

Å Contacts « humanisés »

Å Nom des intervenants (photo)

Å Possibilité de téléphoner

Å ...

ϵϵ

Produit -> Expérience

ÅPersonnalisation

ÅEmotion

ÅMémorisation

ÅTransformation 

2. Comprendre la 

valeur de lôOffre 

perçue pour 

lôaugmenter

Ateliers Marketing 
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Le Développement par le Tourisme

Acculturer nos Pros et Bénévoles des Clubs

LA SEGMENTATION DE LA CLIENTÈLE FRANÇAISE  EN HAUTS-DE-FRANCE HAPPY FAMILY

GROUPE DE JEUNESFocus

3. Comprendre les parcours client et découvrir la Segmentation 

Clientèle Touristique des Hauts-de-France

Ateliers Marketing 
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Le Développement par le Tourisme

Acculturer nos Pros et Bénévoles des Clubs

3. Comprendre les parcours client et découvrir la Segmentation 

Clientèle Touristique des Hauts-de-France

Ateliers Marketing 
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Le Développement par le Tourisme

Acculturer nos Pros et Bénévoles des Clubs

Besoin PRIORITAIRE : 

Cultiver, resserrer les liens dôamiti® en SôAMUSANT : 

le bonheur dô°tre ensemble, 

de faire des activités 

2020 -> Retrouvailles, renforcer les liens 

Besoin PRIORITAIRE 

Passer du temps ENSEMBLE

Faire PLAISIR AUX ENFANTS : 

se distraire ensemble selon les préférences des enfants

2020 -> Retrouvailles, oublier le quotidien

HAPPY FAMILY GROUPE DE JEUNES

Ateliers Marketing 

4. Formaliser les attentes clients par segment dans lôOffre Club

Se divertir, lâcher-prise, être et rire ensembleDivertir les enfants

Besoins COMPLÉMENTAIRES :

Se ressourcer, rompre avec le quotidien,

sô®vader : être soi-même.

Besoins COMPLÉMENTAIRES :

Découvrir de nouveaux horizons, de nouvelles activités
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Le Développement par le Tourisme

Acculturer nos Pros et Bénévoles des Clubs

Facteurs Clé de succès

++ flexibilité des horaires

++ un tarif cohérent, budget contrôlé

++ Accessibilité parking

++ les conditions dôannulation sans frais

+Des activit®s multiples qui sôadaptent ¨ leur rythme et ¨ 

leur nombre (facilement réservable), prix de groupe

+ Propositions du prestataire en cas de mauvais temps

+ Pas de contraintes, beaucoup de souplesse

++ Proximité et diversité des offres de loisirs par rapport 

au lieu de pratique et des activités de loisirs permettant 

de partager du temps ensemble 

++ les conditions dôannulation sans frais /des prix 

cohérents, sans surprise

+ Pas de contraintes, beaucoup de souplesse

++ Qualit® de lôaccueil

++ La conformité à la description, la qualité des 

équipements

++ Lôaccueil chaleureux par le prestataire : sourires, 

®changes cordiaux, pr®sentation de lôh®bergement et 

des équipements 

++ Une attention du prestataire : boisson ou friandise

Facteurs de satisfaction

HAPPY FAMILY GROUPE DE JEUNES

Ateliers Marketing 

4. Formaliser les attentes clients par segment dans lôOffre Club
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Le Développement par le Tourisme

Acculturer Pros et Bénévoles des Clubs

5. Valoriser et diffuse des Offres enrichies et segmentées au travers de son 

dispositif média 

Ateliers Marketing 

Å Offres poussées via fichier qualifié et 

campagnes du CRTC

Å Revue régionale « Esprit HdF», 

salons, relations presse ...

Å Livre blanc nautisme et plaisance

Å vidéo CTRC ...

Å Blogs, Réseaux sociaux

Accès aux 
Offres des Clubs

Avec vos
ados, en mode
Loups de mer

ultra solidaires


