E-LEARNING

«Commercialiser son activicé dans les loisirs sportifs de nature & la montagne »
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Pour qui?

Ce parcours d’e-Learning « Développer
son activité dans les loisirs sportifs de
nature a la montagne » s’adresse aux
prestataires d’activités de pleine nature
qui travaillent principalement en zone de

montagne, avec une clientéle touristique.
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Pré-requis?

Etre en activité depuis au moins une
saison. A priori, le porteur de nouveau
projet (création d’entreprise) peut tirer
parti de ce programme si le territoire
d’implantation est précis et les grandes
lignes de ses produits définies.

Les objectifs pédagogiques
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Le programme

Ce parcours de e-Learning comprend

4 modules, composés chacun de 4 legons.
Son contenu a été rédigé avec I'appui

de professionnels des loisirs sportifs de
nature.

« Comprendre les évolutions de la clientéle de montagne » Savoir définir ses avantages concurrentiels sur son territoire ;
 Savoir faire évoluer son offre et ses prestations pour booster

et ses attentes ;

» Se poser les bonnes questions sur sa propre clientéle ;
e Avoir une vision claire de son activité ;

son activité ;

« Utiliser les outils de communication les plus adaptés.

NOMBRE
LECON DE PAGES CONTENU
T
Lecon 1 13 Faire le point sur la fréquentation de la montagne francaise
Lecon 2 13 Connaitre les attentes de base de la clientéle actuelle
Lecon 3 19 S’interroger sur sa propre clientéle
Lecon 4 14 Travailler les actions complémentaires (réclamations, veille documentaire)
Conclusion 2 Conclusion
i
Lecon 1 16 Analyser sa structure et son environnement
Lecon 2 13 Analyser ses produits
Lecon 3 10 Connaitre ses concurrents
Lecon 4 12 Connaitre les acteurs du territoire
Conclusion 2 Conclusion
Introduction 3
Lecon 1 15 Adapter son offre a la variété des clientéles (segmenter)
Lecon 2 16 Créer ou non de nouveaux produits
Lecon 3 17 Construire sa politique de prix
Lecon 4 15 Mettre en avant le développement durable dans ses prestations
Conclusion 2 Conclusion
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Lecon 1 17 Construire une action de communication
Lecon 2 17 Utiliser Internet et les médias sociaux
Lecon 3 14 Construire son plan de communication
Lecon 4 18 Travailler les actions complémentaires (accueil, signalisation)
Conclusion 2 Conclusion
259 Pages
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l;l,t Souplesse d'utilisation

Les cours peuvent étre interrompus et repris autant de fois que
nécessaire. Généralement la lecture rapide d’un module prend
environ 1h30 mais il est conseillé d’y consacrer plus de temps,
et d’y revenir réguliérement pour le « mettre en application »
avec son activité.

L + | Téléchargements

Les lecons sontagrémentées d’exemples, de jeux et contiennent
des outils et synthéses téléchargeables. Vous pouvez appliquer
les outils proposés, en vous appuyant sur les différentes situa-
tions proposées.

EXEMPLE DE LECON

Optimiser son offre et ses prestations...pour rester dans la course

Etes-vous préts a devenir ambassadeur du tourisme durable ?

Wniroduciion Vous disposez de nombreux arguments pour vous engager dans la voie du tourisme durable
Parler de préservation de la faune et de la flore ne suffit plus. D'autres aspects sont a aborder.

Quelgues pistes :

Cliquez sur
les photos

Legon 2

Legon 3

_ L=
>
. & Ghristine Basumont

-~ Legon 4

Conclusion




E-LEARNING

«Commercialiser son activicé dans les loisirs sportifs de nature & la montagne »

EXEMPLE DE QUIZZ

Optimiser son offre et ses prestations...pour rester dans la course

° Regardez les différents types de prix
Infroduction

Associez les définitions aux types de prix
Comment procéder ? Cliguez ICI
Pour en savoir plus, cliquez sur les ampoules

) _ Prix appliqué a une prestation vendue a bas prix voire &
Le prix plancher prix coGtant, pour attirer le consommateur vers d'autres
prestations & marges intéressantes

Prix minimal auquel la prestation peut étre vendue sans

Le prix d'appel générer de pertes ni de bénéfices pour le vendeur

Prix qu'est disposé a payer le plus grand nombre
d'acheteurs (différent du prix bas)

Condusion - Le prix de prestige

Prix délibérément élevé, pour générer une image de
marque qui peut rejaillir sur les autres produits et sur la
structure

Le prix d'accessibilité ou
= prix psychologique
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A la Pin de chaque lecon, une synthése imprimable rappelle les points les plus importants.

A la rin de chaque module, un quizz d’entrainement et une évaluation Finale permettent
de vérifier si les points importants sont acquis.

La durée de suivi de cette e-Formation est limitée a UN AN.

Pour toute information complémentaire ou pour des achats groupés (10 parcours minimum) contacter:

Atout France-Délégation montagne

0479727672

christine.beaumont@atout-france.fr
> david.debruyne@atout-france.fr
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