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Dans le cadre du projet de structuration d'un réseau d'acteurs initié par le Pays de la Déodatie, des rencontres
avec les hébergements ont été menées du 7 mai au 24 juin 2019 afin de leur présenter le projet et ses

perspectives, permettant ainsi de cerner s'ils seraient prét a s'investir et se mobiliser dans ce projet.

Le choix de d'abord aller a la rencontre de cette catégorie d'acteurs a été fait en partant du principe qu'il était
essentiel d'avoir une volonté de la part de ces acteurs clés avant de pouvoir poursuivre et aller a la rencontre
d'autres types de professionnels. Les hébergements se trouvent en effet au cceur de l'itinérance, puisque

c'est dans leur établissement que les randonneurs sont amenés a s'arréter pour faire étape chaque soir.

Au total, c'est 160 hébergeurs qui ont été recensés a moins de 2 kilometres des trois GR® de Pays. Sur cet
ensemble, 17 % des acteurs contactés ont refusé d'en savoir plus et de réaliser une rencontre. Les raisons
évoquées étaient diverses : fermeture prochaine de l'établissement, pas intéressé pour développer une
nouvelle clientele, pas de temps a consacrer pour l'instant, hébergements en vente, ne propose pas a la
nuitée, etc. Aussi, une réponse est toujours en attente pour 27% des acteurs contactés, par téléphone ou par
mail. Au final, c'est 84 entretiens individuels qui ont été réalisés directement dans les établissements des

professionnels.
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DES HEBERGEMENTS DIVERSIFIES
LE LONG DES ITINERAIRES

TYPES D'HEBERGEMENTS RENCONTRES

B TyPE D'HEBERGEMENT 1 B TyYPE D'HEBERGEMENT 2 B TyPE D'HEBERGEMENT 3 B TvPE D'HEBERGEMENT 4

REFUGE DE MONTAGNE
HOTEL NON ETOILE

HOTEL DE 4* oU PLUS
HOTEL DE 1* A 3 *
HEBERGEMENT INSOLITE
GITE, LOCATION DE MEUBLE
GIiTE D'ETAPE OU AUBERGE

84

CHAMBRE D'HOTES
PROFESSIONNELS

CAMPING AVEC EMPLACEMENT NUS

RENCONTRES
DANS LEUR
HEBERGEMENT

AUTRE

AUBERGE DE JEUNESSE

Sur les 85 hébergeurs rencontrés, certains proposent différents
types d'hébergements. Les campings, par exemple, offrent souvent
des locations ou encore des hébergements insolites.

A noter que l'on retrouve principalement dans la catégorie autre des
résidences hotelieres, centres de vacances et résidences de PAGE 03
vacances.



UEIL
S HEBERGEMENTS

Avec une variété d'établissements, pouvant TYPES DE CHAMBRES PROPOSEES PAR LES HEBERGEURS
accueillir de 2 a 250 personnes, la capacité

d'accueil moyenne se trouve a 43 personnes. DORTOIRS
Sur les 84 hébergements, 43% peuvent CHAMBRE FAMILIALES 2 CHAMBRE CLASSIQUES
accueillir de 2 a 20 personnes et 18% de 20 a 38 (PLUS DE 4 PERSONNES) (DE 1 A 4 PERSONNES)

clients. 31 80
Au final, la plage de capacité globale des
établissements qui est la plus présente est celle
de 8 a 14 places avec 18 hébergeurs concernés.

CAPACITE 9 5 %

D'ACCUEIL des hébergements
TOTALE LE LONG proposent leurs

DES GR® DE PAYS Shambres

3 602

PERSONNES
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PRIX D'UNE NUITEE SIMPLE PAR PERSONNE

Enrre 30€ e 50€/nurr/eersonne |

Les gammes de tarifs proposés par les
différents hébergements rencontrés ENTRE 10€ er 30€/nur/personne [N 21
souligne l'importance de prestation milieu

de gamme, avec un prix a la nuitée par Prus oe 50€/nur/personne [N =

personne se trouvant pour plus de la
majorité entre 30€ et 50€.

On retrouve ensuite 25% des . . . . - . . .
établissements qui proposent des prix 0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50
entre 10€ et 30€ par nuit et par personne. VARIATION DES TARIFS EN FONCTION DE LA SAISON
En outre, les prestations haut de gamme
(plus de 50€ la nuitée par personne) sont
également représentées avec 10% des

Moins pe 10€/nmurr/personne [ 2

Une variation
des tarifs en fonction

hébergeurs qui proposent ce niveau [ i E e s EE
tarifaire. en fonction du moment e L OUl
Au final, ce sont les hébergements qui dans la semaine =

(week-end ou non) NON

proposent des prix a moins de 10€ la nuit
par personne qui sont les moins
représenteés.

oul NON
s SYNTHESE DES ENTRETIENS INDIVIDUELS PAGE 06 e—



JAVAR DES HEBERGEMENTS
, DE QUALITE SUR LE
MVEEEESY TCRRITOIRE

LABELS DETENUS PAR LES HEBERGEMENTS

Clevacances

10% Blenvenue a la ferme

Aucun label

a1%_
UNE VOLONTE
DES HEBERGEURS

_ Gite de France
13%

DE PROPOSER DES
PRESTATIONS DE

___Logis de France

OUALITE A
LEUR CLIENTELE _Qualltetau||sme
T Famille Plus
———Tourisme & 11%
Autre Handicap PAGE 05 m—

12% 206



UNE VARIETE DE LABELS PRESENTS
6 MAIS CERTAINS HEBERGEURS RETICENTS

ETABLISSEMENTS
EN COURS DE

S UNE VARIETE DE LABELS DETENUS PAR LES PROFESSIONNELS

Outre les labels que l'on distingue en majorité dans les hébergements
rencontrés, (représentés sur le schéma en page précédente) on
retrouve une diversité d'autres labels tels que:

ACCUEIL VELO, ACCOR, AUBERGES DE VILLAGE, AUTHENTIC HOTEL, AGRICULTURE
UN BESOIN CHEZ BIOLOGIQUE, CAMPING QUALITE, CHOUETTE NATURE, CAP FRANCE, CLEF VERTE,
CERTAINS HEBERGEURS FORE L'EFFET VOSGES, CAMP'IN FRANCE, VILLAGE VACANCES, TABLES & AUBERGES

DE TROUVER UN OU ENCORE RESEAU ESPRIT VOSGES.
LABEL ADAPTE A

LEUR ETABLISSEMENT. PRINCIPAUX AVANTAGES PERCUS D'UNE LABELISATION

DIFFICILE POUR CERTAINS TSI OFFERTE -y
DE S'Y RETROUVER AVEC ne aux etablissements,

DE LABELS QUI EXISTENT. PP :

RAISONS EVOQUEES PAR LES ETABLISSEMENTS N'AYANT PAS OU PLUS DE LABEL(S)

- Clientele de fidele donc plus de besoin, - Trop colteux,
- Trop contraignant, - Pas de retours de clients,
- Notation des clients, - Pas de réelles retombées engendrées.
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DES PRESTATIONS DE SERVICES
DIVERSIFIEES

SERVICES PROPOSES DANS LES HEBERGEMENTS

EOUl ENON ®ESURDEMANDE POURQUOI PAS

PISCINE
SPA, DETENTE, BIEN-ETRE

VENTE DE GUIDES, CARTES OU AUTRES
VENTE DE PRODUITS LOCAUX

SORTIES ACCOMPAGNEES

ACTIVITES DE LOISIRSET/OUSPORTIVE

SERVICEDE TRANSPORT /f TRANSFERT DES
PERSOMNMES

SERVICEDE TRANSPORT f PORTAGE DES BAGAGES

SERVICE DE LAVAGE / SECHAGE DES VETEMENTS

CONMEXIOM INTERMET f WIFI 53 12 %

QUI PROPOSENT LA

, o . :
Bien que seulement 21% des hébergeurs proposent d'ores et déja le transport des bagages, LOCATION OU LE

40% seraient aujourd’'hui prét a mettre en place ce genre de service ce qui représente un atout PRET DE MATERIELS
a considérer dans le développement de la randonnée pédestre itinérante. SPORTIFS
Au niveau des autres prestations proposés par les professionnels, on retrouve notamment: vélos, canoés et kayaks,

raquettes, skis, etc.

PAGE 08



DES PRESTATIONS DE SERVICES g
DIVERSIFIEES §

VENTE DE PRODUITS LOCAUX ET PRODUITS TOURISTIQUES

Parmi les produits proposés a la vente, on retrouve notamment des :

Au niveau des produits touristiques proposés, on retrouve des:

A noter que de nombreux professionnels souhaiteraient proposer ce genre de produits en vente du
fait d'une demande de plus en plus importante a ce niveau.

DE NOMBREUSES PRESTATIONS ANNEXES DE LOISIRS, CLES EN MAIN

Plusieurs des hébergeurs rencontrés proposent des circuits ou séjours organisés sur
différentes thématiques:

Plusieurs des professionnels interrogés ont en outre déja essayé de proposer des activités et 1 3 %
sorties en complément de leur activité, mais certains ont arrété dans la suite car ils des hébergeurs qui
estimaient ne pas avoir suffisament de retour positif & ce niveau. travaillent avec un

. . GUIDE OU UN
DES RETICENCES VIS A VIS DU TRANSPORT DES PERSONNES NCCOMPAGNATEUR
De nombreux hébergements sont effectivement réticents a lidée de transporter des DE MONTAGNE
personnes, pour des questions d'assurance mais aussi au niveau du temps que ce genre de
prestation annexe peut leur prendre. On retrouve ainsi plusieurs professionnels qui PAGE 09

préférent travailler en partenariat avec des transporteurs et taxis.



DES HEBERGEURS AU

SERVICE DE LEUR CLIENTELE
MAIS MANQUANT D'INFORMATIONS POUR LES
RENSEIGNER SUR LA RANDONNEE PEDESTRE

INFORMATIONS DONNEES AUX CLIENTS PAR LES HEBERGEURS

mOUl mNON

BULLETIN METED

CONSEILS AUX RANDONMEURS / SUR ITINERAIRES DE
RANDONMEE

SERVICES DE PROXIMITE DISPONIBLES

SUGGESTIOMNS ET INFORMATIONS TOURISTIQUES

SUR LE FONCTIONMEMENT DE L'ETABLISSEMENT 1%

Comme lillustre ce schéma, les hébergements sont dans l'ensemble capables de UN 'REEL BESOIN
fournir tout les renseignements nécessaires pour leur clientele. Les conseils aux D'EN SAVOIR

LS A : : : : PLUS SUR LA
randonneurs se révele étre le seul point sur lequel certains professionnels auraient

. . . . . o RANDONNEE
besoin d'avoir davantage de connaissances et d'informations pour satisfaire PEDESTRE

pleinement leurs clients.
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R

UN SERVICE DE RESTAURATION
TRES PRESENT

SERVICE(S) DE RESTAURATION PROPOSE(S)

PARTEMARIAT AVEC RESTAURANT
OU TRAITEUR

HOUlI mNON
W EN PARTIE

SUR DEMANDE
CUISINE EMN GESTION LIBRE

PANIER REPAS
PIQUE-MNIQUE

DINER

SEULEMENT

DEJEUMER

6%
DES HEBERGEMENTS
NE PROPOSENT

AUCUN SERVICE DE
RESTAURATION

PETIT-DEJEUMNER

AUCUM SERVICE DE RESTAURATION 54
PAGE 11
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UNE PRIORITE AUX PRODUITS N
LOCAUX DANS LES ASSIETTES !

PRODUITS LOCAUX ET DU TERROIR UTILISES

2%

UNE

VOLONTE
DE DEVELOPPER
LES CIRCUITS

COURTS

MAIS CERTAINS
PROFESSIONNELS QUI
TROUVENT ENCORE DES
DIFFICILE DE

S'APPROVISIONNER RECETTES

LOCALEMENT TYPIOUES
DU TERRITOIRE

Une cuisine...

FAMILIALE et

TRADITIONNELLE

des VOSGES
et d'ALSACE

329 —

PASDUTOUT =1 =2 =3 =u4 =5 TOUTAEAIT

Une grande partie des professionnels rencontrés accordent une attention
particuliere a proposer a leurs clients des produits cuisinés et faits maison.
Concernant les produits utilisés, la priorité est clairement faite aux produits

de fournisseurs locaux, comme l'illustre le graphique ci-dessus. PAGE 12



VARIEES ,
ENTS RENCONTRES

FREQUENTATION DES ETABLISSEMENTS PAR TYPE DE FOYER

UNE MAJORITE
M Souvent M Parfois Rarement ™ Jamais DE COUPLES

ET DE

|
= FAMILLES
[
=
d—
o
=
=
& ¥ 2
EE- o o ™ o
(= (a b =
= o -
'y .
N E 'E'ﬁ 2 'Eﬁ
— - - - b =
& ™ -
- - =
= - w0
o =i =
- - []
FAMILLES COUPLES PERSONNES GROUPES < 10 GROUPES > 10

SEULES PERSONNES PERSONNES
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VARIEES ,
ENTS RENCONTRES

FREQUENTATION DES ETABLISSEMENTS PAR PROFIL DE CLIENTELE

UNE CLIENTELE

_ _ REPRESENTATIVE
® Souvent ™ Parfois Rarement M Jamais

.d.
™) .
&
1_' -
N B -

FAMILLES AVEC FAMILLES AVEC JEUNES ACTIFS ACTIFS ENTRE ACTIFS DE RETRAITES
ENFANTS DE ENFANTS DE DE < DE 30 ANS 31 ET 54 AN5S PLUS DE 55 ANS
< DE 12 ANS > DE 12 ANS

DES + DE
31 ANS

74%

61%
64%

ey
¥ R
—

A%
59,
38%
3794
49
5%
27%
11%
B
1854
2494
8%

0%
I 1%
I 1 C

A%,
B >
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UNE CLIENTELE TOURISTIQUE
ESSENTIELLEMENT DE PROXIMITE

FREQUENTATION DES ETABLISSEMENTS PAR NATIONALITES

B Toutletemps ™M Souvent mRarement ™M Jamais

=
Ta)
o

62%

52%

)
=2
® ©
. £ < B
(a3} (]
] i} —
M
=
3 2 =
< < E:
= — — - §
= —
FRANCAIS ALLEMANDS NEERLANDAIS AMGLAIS BELGES AUTRES AUTF!ES[HURS
(EUROPE) EUROPE)
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UNE CLIENTELE MOINDRE HORS DE L'EUROPE

Russes
~] Canadiens ]

Japonais

~] Américains Chinois ~] ~]

-] Latinos-Ameéricains
AustraliensShg

s SYNTHESE DES ENTRETIENS INDIVIDUELS

DES CLIENTELES ETRANGERES
PRINCIPALEMENT EUROPEENNES

UNE CLIENTELE ETRANGERE PRINCIPALEMENT DES PAYS EUROPEENS PROCHES

X Ecossais

Anglais g My Néerlandais
] ~‘Allemands

Belges .
X Luxembourgeois

X Suisses

X ltaliens
X Espagnols

X Portuguais
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| UES UIFFICULI 5 RECURKER €5 €1 CORMUN:

@ TROUVER DES EMPLOVYES

DIFFICULTES RENCONTREES PAR LES HEBERGEMENTS DANS LE CADRE DE LEUR ACTIVITE

mOUl = NON
MANQUE DE VISIBILITE DE L'OFFRE 77%
COMMUNICATION 75%
TROUVER DES EMPLOYES 69%
GEsTION DUTEMPS ENTRE LES ACTIVITES [JEEIR 89%
APPROVISIONNEMENT [JEEB 90%
MANQUE DE TEMPS 43% 56%
COUVRIR LES CHARGES (RENTABILITE) 83%
SAISONNALITE (FREQUENTATION) 73%
AUCUNE DIFFICULTES 75%

Parmi les autres difficultés évoquées, on retrouve notamment le fait de réussir a concilier différents
types de clientéle en méme temps (pour les hébergeurs a grande capacité d'accueil principalement)
ou encore les annulations de dernieres minutes du fait de la météo.
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DES GR® DE PAYS MECONNUS
AVANTAGE CERTAIN POUR LES HEBERGEURS

SEULEMENT1 0 % DES HEBERGEURS

Ont déja accueilli des
RANDONNEURS VENANT
DE CES SENTIERS

PLUS DE

50 %
Sont convaincus que

CES ITINERAIRES PEUVENT ETRE UN
AVANTAGE POUR LEUR ACTIVITE

SEULEMENT

38 %

DES HEBERGEURS R " 51%

DE L'EXISTENCE

DES GR® DE PAYS PASDUTOUT =1 =2 =3 =4 =5 TOUTAFAIT

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%% 0% 0% 50% 100%:
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DES

DISPONIBILITES DES ACTEURS CLES

VARIABLES

It PRCTS A SE MOBILISER

SAISON

HEBERGEURS PRETS A S'INVESTIR DANS UNE MISE EN RESEAU

4%

® QOui, absolument

UNE DEMANDE » Peut-étre
D'INFORMATIONS m Non, pas du tout
PAR MAIL ET VIA

DES COMPTES

RENDUS 399%

FREQUENCE DE PARTICIPATION 57%

POUR DES REUNIONS DE TRAVAIL

Ne se prononce
pas
: 5%

UNE Une fois paran __ .

D = MA \ D E D E 4% .H"H'H.. - ;._I.Ine fﬂizs.zg:r maois
REUNIONS /
PLUS

DES REUNIONS
QUI DOIVENT ETRE

Deux fois par an _———
7%

CREATIVES ET

REGULIERES STIMULANTES

AU LANCEMENT

DU PROIJET Trois fois par an_~"
16%

~
L

PAGE 19
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DE MULTIPLES AVANTAGES PERCUS
GRACE A UNE MISE EN RESEAU ”

X

AVANTAGES PERCUS DE LA MISE EN RESEAU

@ PAS DE REPONSE ENON @OUIl

PARTICIPATION A DES EVENEMENTS/SALONS
ACTIONS COMMUNES DE PROMOTION
COMMUNICATION EN COMMUN

AUGMENTATION DE LA VISIBILITE

MUTUALISATION MATERIEL OU COMPETENCE)

PARTAGE DE CONSEILSET BONNES PRATIQUES E ﬁ 793
I = -
PARTAGE D EXPERIENCES _ 9%
AUGMENTATION DE LA FREQUENTATION E ii 86%

0% 205 403 B0 B0 100

L'avantage qui semble étre le moins reconnu par les professionnels est celui de la mutualisation, car certains
professionnels ne semblent pas encore avoir suffisamment confiance pour préter du matériel par exemple. Il semblerait
sur ce point qu'il faudrait que tout les acteurs jouent le jeu pour que ce genre de partage fonctionne.
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DIFFERENTES ATTENTES

"UNE EXPERIENCE
ENRICHISSANTE" DES ACTEURS VIS A VIS DU PROJET ENGAGE

UN DESIR EVIDENT DE RENCONTRER
ET TRAVAILLER AVEC D'AUTRES PROFESSIONNELS

"Q UE JCA Les discours de nombre d'acteurs s'accordent sur l'intérét

MARCHE et le besoin de travailler avec d'autres professionnels:
A PI ED I " "Entrer dans un cercle", "Que ce réseau existe et qu'il s'anime", "Fédérer une nouvelle entente
entre tout les acteurs locaux (du tourisme mais aussi de l'agriculture...)", "Faire parti d'un réseau”,
"Travailler avec d'autres professionnels”, "Créer des liens et conduire a des offres fusionnées”,
"Rencontrer d'autres personnes”, "Un développement collectif autour du projet”, "Travailler ensemble”,
"Rassembler du monde”, "Créer quelque chose", "S'investir dans un réseau", "Rencontrer les autres et
faire avancer le projet, qu'il tienne la route”, etc.

PARTAGER
REDYNAMISER

PROTEGER

RENCONTRER Dans la méme optique que le désir de travailler en réseau,on retrouve clairement l'envie

CREER DU LIEN des acteurs interrogés de partager et de s'entraider entre eux:
"Besoin de travailler ensemble et de s'entraider”, "S'envoyer des clients entre hébergements”, "Avoir des
echanges”, "Partager les bons et mauvais cotés avec les autres professionnels”, "Garder l'esprit en éveil",

UN BESOIN D'ENTRAIDE ET DE PARTAGE ENTRE LES HEBERGEMENTS

"Se renvoyer l'ascenseur”, "Partager et trouver des problématiques communes avec d'autres acteurs”, "Beaucoup
de communication, c'est ce qui fait avancer les choses quand on parle et discute”, etc.
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LES RANDONNEURS,
ALl DIFFERENTES ATTENTES

evidtopasl DES ACTEURS VIS A VIS DU PROJET ENGAGE

PLUS CONVIVIALE UNE VOLONTE D'ATTIRER
UNE NOUVELLE CLIENTELE SUR LE TERRITOIRE

Beaucoup des hébergements rencontrés évoquent dans leurs attentes le fait

d'attirer et fidéliser une nouvelle clientele dans leur établissement :
"Développer une nouvelle clientele", "Attirer une clientele étrangere"”, "Toucher un nouveau public",

"PLUSILY A
DE CHOSES

OUI SE FONT "Avoir des randonneurs”, "Une clientele sympa", "Amener du monde", "Avoir plus de clients", "Avoir
- MIEUX d'autre clients que la clientele d'affaires”, "Découvrir une autre clientele complémentaire”,
C'EST" "Développer et fidéliser une clientele", "Attirer une clientele différente”, "Amener de la clientele", etc.

L'ENVIE D'AMELIORER L'IMAGE DU TERRITOIRE,
DE FAIRE DECOUVRIR SES RICHESSES

Apparait aussi dans les entretiens une volonté de

faire découvrir le territoire et d'améliorer sa notoriété :
"Promouvoir le territoire", "Etre connus", "Faire connaitre note belle région", "Améliorer l'image du

"Etrg ACTIFS et
REACTIFS,

mettre en place territoire", "Augmenter son attractivité", "Aider a faire découvrir le coin”, "Dynamiser le secteur”, "Un

des VRAIES projet a l'échelle du territoire", "Développer l'attractivité du territoire. Plus il sera riche, plus les gens
REALISATIONS" viendront", "Désenclaver le territoire", "Développement de la région”, "Désir de reconnexion avec le
territoire et son potentiel”, "Faire en sorte que le tourisme revienne dans les VVosges',

DIVERSIFIER, "Valorisation du territoire", etc.

FIDELISERET

PERENNISER
LA FILIERE
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NI 1) FFERENTES ATTENTES

ENCORE DES ACTEURS VIS A VIS DU PROJET ENGAGE
UN PEU PLUS "

UNE DEMANDE AU NIVEAU DE LA
PROTECTION DE L'ENVIRONNEMENT NATUREL

Plusieurs des professionnels rencontrés ont effectivement souligné l'importance de

"VALORISER préserver la nature et de positionner l'offre itinérante sur la filiere écotourisme :
LE SECTEUR™" "Respect de l'environnement", "Mise en valeur du territoire et protection de celui-ci", "Avoir et
dégager une éthigue écotouristique, pour le territoire comme pour les hébergements”, "Développer

'essor du tourisme sans dénaturer”, "Réinvestir les ressources naturelles aux alentours”, etc.

UN BESOIN D'INFORMATIONS ET DE CONNAISSANCES

Plusieurs acteurs ont effectivement évoqué un besoin de mieux connaitre le territoire et ce

qu'il offre aux touristes, permettant au final d'avoir des clients davantage satisfaits :
UTILISER LES "Mieux connaitre le territoire", "De nouvelles connaissances”, "Mieux connaitre le secteur", "Avoir de la
ECHNOLOGIES documentation”, "Avoir plus d'informations”, "Plus de visibilité & travers les supports développés”,
ET SES "Satisfaire, "ravir" les visiteurs avec une bon accueil", "Savoir si l'auberge est appréciée des clients",

NTERRACT|\[|TES "Avoir un suivi sur le nombre de randonneurs”, etc
UN BESOIN D’ETALER LA SAISONNALITE TOURISTIQUE

On releve en outre le besoin d'étaler la saisonnalité touristique :
"Augmenter la fréquentation en basse saison”, "Attirer plus de monde, combler en semaine et lors

Favoriser le . . . u
e des périodes les plus creuses (avril, mai et octobre)”,

familial
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DES AVIS SEMBLABLES ET POINTS
COMMUNS SUR CERTAINS SUJETS

DES PREOCCUPATIONS ET QUESTIONNEMENTS COMMUNS

e Des RETICENCES face aux plateformes de réservation AIRBNB et BOOKING, bien qu'elles permettent
d'offrir une visibilité supplémentaires aux hébergeurs (surtout aupreés de la clientéle étrangeére),

e (Certains hébergements ont en outre souligné un MANQUE DE COMMUNICATION et de RELATIONS
avec les ORGANISMES PUBLICS DU TOURISME, comme notamment les offices de tourisme du
territoire. Quelques acteurs semblent d'ailleurs un peu perdus vis a vis des projets touristiques en
développement sur le territoire.

e D'autres professionnels, en particulier les nouveaux entrepreneurs, rencontrent des DIFFICULTES A TROUVER CERTAINS
PRODUITS LOCAUX pour leur service de restauration (et ce a des prix intéressants).

e Des QUESTIONS parfois soulevées au début des entretiens : La clientele itinérante est-elle rentable pour les hébergements ?
Les structures correspondent-elles aux attentes de cette clientele ?

e Unatmosphere de CONCURRENCE entre les hébergements sur certaines zones, jugé comme pesant et contre productif.
e Une CRAINTE des professionnels d'origine étrangere d'étre confronté a la BARRIERE DE LA LANGUE dans ce projet.

e Certains hébergeurs qui doivent gérer SEUL leur établissement et ne peuvent donc pas DEGAGER DU TEMPS pour &tre
présents aux réunions de travail notamment.
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DES AVIS SEMBLABLES ET POINTS
COMMUNS SUR CERTAINS SUJETS

DE NOMBREUSES SIMILITUDES ENTRE LES PROFESSIONNELS RENCONTRES

e Des nombreuses structures désireuses de DEVELOPPER des nouvelles clienteles, comme notamment le CRENEAU DES
GROUPES.

e Plusieurs établissements qui sont DEJA dans une DEMARCHE DE MISE EN RESEAU (membres d'associations,
partenariats avec d'autres types d'acteurs, etc), dans une optique de REDYNAMISER le secteur du tourisme et
VALORISER les différents acteurs du territoire.

e Beaucoup d'hébergeurs qui accueillent déja des TOURISTES ITINERANTS (principalement des cyclistes, vététistes ou

motards mais aussi des cavaliers), et pratiquement tous qui ont déja hébergé des touristes qui randonnent a la journée.

e Un grand nombre d'acteurs qui soulignent une DEMANDE CROISSANTE de la part de leurs clients d'avoir la possibilité
d'acheter directement chez les hébergeurs des GUIDES, CARTES ou encore PRODUITS LOCAUX.

e (Certains des professionnels rencontrés sont en PROJET DE RENOVATION ou d'’AGRANDISSEMENT ou bien sont dans
une démarche d’AMELIORATION DE LEUR OFFRE.
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DES COMPETENCES ET MQYENS,
RESSOURCES POUR LE RESEAU

DES COMPETENCES ET MOYENS POUVANT SERVIR LE RESEAU AVEC...

e Des professionnels compétents en matiere de COMMUNICATION et d'ANIMATION,
o Plusieurs hébergeurs qui sont déja IMPLIQUES dans 'ORGANISATION D'EVENEMENTS,
e Certains établissements disposant d'une CAPACITE SUFFISANTE pour accueillir des REUNIONS,

e De nombreux acteurs qui ont déja UN RESEAU DE PARTENAIRES, CERTAINS

HEBERGEURS
QUI SONT AUSSI DES

ARTISTES !
e Quelques professionnels qui ONT DEJA ACCUEILLIS des randonneurs ITINERANTS, et qui ont donc DEJA
PROPOSE les SERVICES ASSOCIES a cette clientéle (transport des bagages notamment),

e Certains des hébergeurs COMPETENTS en matiere d’ACCESSIBILITE pour les PERSONNES A MOBILITE
REDUITE et proposant des ACTIVITES ADAPTEES a différents handicaps,

¢ Des connaisseurs en matiere d'ECOLOGIE et de PROTECTION DE L'ENVIRONNEMENT,

DE NOMBREUX

e Plusieurs PRODUCTEURS et AGRICULTEURS qui exerce une activité d'hébergement. RPI-I\RI?I'BEE)SI\II?\II\IIIE\ILEIERSS

OU CYCLISTES
A LEURS HEURES
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DE NOMBREUSES IDEES AUX
PREMICES DU PROJET

CHARTE EVA'ETUER

POUR LE SUIVRE
l'évolution de la

FREQUENTATION

des randonneurs

RECUIEESILLIR

ALUER LOFFRE
AVIS et NOTES

avec les

PRODUITS DU
TERROIR

PARTICIPER A DES

SALONS DE LA
RANDONNEE

DECOUVERTE PROJET
FAUNEZFLORE \ 4 sAISONS
LOCALE

DEVELOPPER ARTICULATION

par la suite avec des

D'AUTRES CRENEAUX EVENEMENTS

(marchés, manifestations,

la randonnée
pédestre pour les
HANDICAPES

Construire
des formules
permettant de

FAIRE RESTER
+ D'UNE NUIT

les randonneurs

DE LIITI N ERAN CE NUM é RI Q UE balades, animations, etc)

(équestre, vélo de route,

VTT, raquettes, etc) Géolocalisation
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DE NOMBREUSES IDEES AUX
PREMICES DU PROJET

RENCONTRER

les autres

professionnels
dans leur

COORDONNEES

de tout les

MEMBRES OUTILS
NUMERIQUES

pour travailler et participer

FAIRE DES A DISTANCE

pour ceux ne pouvant

lesmembres sur pas venir aux
la RANDONNEE REFLEXION réunions
'.eS ITINEUBAIRS sur la question des CONCEVOIR
MIEUXRENSEIGNER UN OUTIL

laclientdle pour les
- ORGANISATIO PLANNINGS

FORMER LOGISTIQUE (ORCANISATION)

les membres en

COMMUNICATION
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IMPLIQUER
es

COLLECTIVITES
S LOCALES

avec

STRUCTURES &
ASSOCIATIONS
organisant déja des Centraliser les

EVENEMENTS INFORMATIONS

pour l'
APPROVISIONNEMENT

EN PRODUITS
LOCAUX

CHARTE
ECO
RESPONSABLE

pour les membres

FACILITER
ES CIRCUITS
COURTS
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Tout d'abord, suite aux rencontres qui ont été menées avec les hébergeurs, il est clair qu'une vraie
motivation s'est manifestée de la part des professionnels. Ces derniers sont en effet tres demandeurs de la
mise en place d'un réseau leur permettant de travailler avec d'autres personnes, de leur secteur mais pas
uniquement. Un véritable manque de lien entre les différents acteurs du tourisme a en effet été constaté, et
il conviendrait donc d'y remédier pour favoriser un développement touristique plus durable sur le territoire et

répondant aux attentes et besoins des professionnels touristiques.

Les réunions de travail qui ont été menées dans la suite de ces rencontres viennent confirmer la volonté des

hébergeurs de s'investir collectivement. C'est au total 50 professionnels qui se sont mobilisés.

Au niveau des retours qui ont été fait suite a ces ateliers de réflexion, il est apparu une réelle volonté d'en
apprendre plus et que ce projet se poursuive et avance. Les acteurs présents ont en outre souligné leur
souhait de continuer a rencontrer les autres hébergements afin de prendre le temps de découvrir le potentiel
de chacun. Finalement, concernant les points positifs qui sont ressortis, les personnes présentes ont été tres
satisfaites de l'organisation, des échanges, de la bonne ambiance générale et de la diversité des acteurs

en présence.
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