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RÉSULTATS 2012
Evolution du volume d’affaire de Haute-Vienne Tourisme Réservation
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Répartition en nombre de contrats 
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A noter : le nombre total de contrats change peu (90 en 2012 contre 89 
en 2011) mais l’écart se creuse entre produits groupes et produits 
individuels au profit des produits groupes.



LES PRODUITS GROUPES
Le volume d’affaire 2012 pour les produits groupes s’élève à 195 025,50 €,soit

une augmentation de 68,84 % par rapport à 2011.
L’offre « groupes » mise en avant en 2012

Dans la brochure 2012 figurent : 16 journées / 6 séjours
2 produits excursion hors brochure envoyés par mailing

ou e-mailing : « Sur des airs d’antan » (Monts&Barrages),
« Miniatures et gourmandises » (Chataigneraie Limousine)

3 produits séjour hors brochure envoyés par mailing oup j y p g
e-mailing : « Limoges & incontournables de la Haute-Vienne », « Séjour rando

au Lac de Saint-Pardoux, « Séjour scolaire sur le thème de la Résistance ».
Transformation et consommation « groupes » de 2010 à 2012

GROUPES 2010 2011 2012
Nombre devis proposés 68 141 169
Nombre contrats consommés 47 56 75
Nombre personnes 1 709 1 786 2 599
Volume d'affaire 102 236,00 € 115 504,00 € 195 025,50€



ANALYSE DES VENTES GROUPES

Sur les 75 contrats groupes de 2012, 45 comprennent une ou
plusieurs prestations à Limoges, soit 59,21% (+9% par rapport à
2011).

Sur les 75 contrats, 56 excursions et 19 séjours ont été vendus (+6
séjours par rapport à 2011 avec une tendance à l’allongement des
séjours : aucun séjour de plus de 3 nuits en 2011, 2 en 2012).

Les régions les plus représentées dans nos ventes de contrats
groupes sont Poitou-Charentes et Limousin. Nous restons encore
une destination de proximité et d’excursion. On note cependant une
augmentation du nombre de contrats « autres » qui signifie une
meilleure connaissance de notre destination sur des régions plus
lointaines. En revanche cette année pas de clientèles étrangères.



Origine par support des ventes groupes en nombre de contrats 2012 
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Origine  par support des ventes groupes en nombre de contrats 2011 
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Origine géographique des groupes en nombre de contrats 2011-2012 



Répartition  ventes groupes & individuels sur l’année en nombre de contrats  
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LA PRODUCTION ET MISE EN MARCHÉ
Le travail avec les prestataires de la Haute-Vienne est matérialisé par une 
convention annuelle qui régit les tarifs accordés à Haute-Vienne Tourisme 
Réservation et les conditions de fonctionnement. On distingue trois types de 
conventions :

• les conventions établies avec les restaurants ( 22 restaurants en 2012 contre 23 en 
2011),

• les conventions établies avec les lieux de visite (66 lieux de visite et Offices de 
tourisme contre 40 en 2011),

• les conventions établies avec les hébergements (23 hébergements contre 19 en 
2011 ).2011 ).

• Au total  : 101 structures/ sociétés du départements sont commercialisées par le 
service commercial de Haute-Vienne Tourisme ( 82 en 2011)

29 visites aux prestataires(restaurants, lieux de visites, hôtels) ont été 
effectuées en 2011 (20 visites effectuées en 2011). Ces visites avaient pour 
objet la création de nouveaux produits, ou bien il s’agissait de visites de 
conseils et d’expertise. 



LA QUALIFICATION ET LE DÉVELOPPEMENT DE L’OFFRE

Journée d’information et de formation sur les visites pour la clientèle des 
groupes dans les fermes et lieux de production : le 25 Septembre 2012 à 
Bujaleuf en collaboration avec le Pays Monts & Barrages, une dizaine de 
producteurs étaient présents. 



LES PRODUITS INDIVIDUELS
Le volume d’affaire 2012 pour les produits individuels s’élève à 4 025€, 
soit une diminution de 60,30% par rapport à 2011.
On compte 16 produits commercialisés directement par Haute-Vienne 
Tourisme Réservation

• A noter : il n’y a plus aucun produit commercialisé par le biais des coffrets cadeaux 
ou de Visit France qui ont cessé leur partenariat en 2012.

Et une opération spéciale reconduite en 2012 : séjour randonnée à 87 € (7 
hébergements partenaires).
15 éj t été d 201215 séjours ont été vendus en 2012.

INDIVIDUELS 2011 2012
Produits individuels vendus 33 15

Nombre personnes 86 31

Volume d’affaire total 10 137 € 4 025 €



ANALYSE DES VENTES PRODUITS INDIVIDUELS

Sur les 15 contrats de 2012, 2 comprennent une ou plusieurs 
prestations à Limoges, soit 13%.
Sur les 15 contrats, la totalité des séjours sont vendus clés en main 
(aucun contrat réalisé sur mesure).
Les principaux bassins de clientèles sont :

• La Seine Maritime 
• Le Gard
• Les départements limitrophes

Provenance des Individuels



WWW.SEJOURENLIMOUSIN.COM

Depuis juin 2012, Haute-Vienne Tourisme Réservation participe et fait la promotion de 
ses produits individuels sur le site www.sejourenlimousin.com, site né de la 

collaboration des 3 départements du Limousin.
14 séjours produits par Haute-Vienne Tourisme Réservation sont sur ce site, répartis 
dans 6 catégories affinitaires (aventure en famille, motard, mieux-être…)
Une douzaine de demande d’information ou de réservation a été enregistrée.
Un séjour a été vendu et consommé (la majorité des demandes réalisées pendant l’été 
n’ont pas pu être confirmées faute de disponibilité chez les prestataires).p p p p )



LA PROMOTION COMMERCIALE
En direction de la clientèle des individuels :
Achat d’une bannière sur les séjours à 87€ sur la page d’accueil du site de
l’Aéroport de Limoges. Visibilité du 15 Septembre au 15 Octobre 2012.

En direction de la clientèle des groupes :
- Achat une page dans le numéro de Février-Mars
2012 « Vie nouvelle, magazine des l’union confédérale
des retraités CGT »

- Achat une page dans le mensuel « Bus & Cars,
tourisme de groupes » dans les numéros de Septembre
et Octobre 2012

- Achat une page dans le guide annuel Bus & Cars



LA PROMOTION COMMERCIALE
En direction de la clientèle des groupes

Mailings et e-mailings : 6 mailings effectués en 2012
- Mailing « On chante et on danse en Haute-Vienne » sur 700 adresses de la

proximité (clubs et agences de voyages) en Janvier 2012
- Mailing « séjour Rando au Lac de Saint-Pardoux » sur 313 adresses de clubs de

randonnées en Mars 2012
- Mailing séjour « Limoges et les incontournables de la Haute-Vienne » sur 269

adresses de clubs et d’agences de voyages en Mai 2012
- Mailing journée groupes « Miniatures & gourmandises » sur 665 (clubs et

agences de voyages) en Juin 2012
- Mailing brochure groupes 2013 sur 2 700 adresses en octobre 2012
- Mailing « Séjour scolaire sur le thème de la Résistance » sur 132 adresses de

collèges et de lycées en Novembre 2012
En accompagnement des ces mailings, plusieurs campagnes d’e-mailings
ciblées ont été menées pour annoncer les nouveautés, les promotions, la sortie
de la brochure, ou notre participation au MAP par exemple sur les mois de
Février, Juin, Septembre et Octobre 2012.



Exemples de mailings groupes en 2012



LA PROMOTION COMMERCIALE
Eductours : 4 journées promotionnelles en direction de la clientèle des groupes ont
été organisées en 2012.

- Eductour personnalisé Verdié Voyages Cahors le 21 janvier 2012 à Limoges :
M. Costes, commercial groupes, a visité Bernardaud, déjeuné au Buffet de la Gare ,
visité la Cité des Métiers & des Arts et le Musée des Beaux-Arts.

- Eductour Corrèze Tourisme le 30 janvier 2012 à Limoges :
51 clients de l’agence Corrèze Tourisme de Brive, responsables de clubs et
d’associations ont visité le Pôle de Lanaud, déjeuné au Buffet de la Gare de Limoges,
i ité l f d C t l di till i T i L bid ivisité le four des Casseaux et la distillerie Turin-Labidoire.

- Eductour Pays Mons & Barrages le 27 Mars 2012 :
4 agents de voyages et 40 responsables de clubs ont visité Eymoutiers, vu une
présentation des prestations groupes sur le Pays, fait le déjeuner-croisière sur le Lac
de Vassivière et écouté l’orgue de Barbarie de Ane-Lune.



Salons/ workshops : 
- Haute-Vienne tourisme a participé au Workshop RN2D Destination
groupes le 15 Octobre 2012 à Paris (15 brochures groupes remises, 
10 contacts et 3 demandes de devis)

- Eductour Véolia Citram Angoulême le 29 Novembre 2012
41 clients de l’agence ont fait la visite de Limoges en Petit Train et effectué le

déjeuner-guinguette au Bistrot des quais

- Haute-Vienne Tourisme a participé en 
partenariat avec le cercle des Hôteliers 
de l’Agglomérationde Limoges, au MAP Pro le
salon professionnel international du tourisme 
de groupe les 18 & 19 octobre 2012 ( 25 
brochures groupes remises, 14 contacts et 5 
demandes de devis)



Référencement de l’offre « groupes » auprès des agences de voyages :
Pour développer les ventes de notre territoire, il est capital de se faire
connaître auprès des agences de voyages qui vendent des produits groupes.
En faisant apparaître nos offres dans leurs catalogues, non seulement on
accroît les chances de vendre nos produits, mais on fait connaître davantage
la destination Haute-Vienne qui manque de notoriété. Voici quelques
exemples de nos produits mis en avant dans des brochures ou sur des sites
d’agences en 2012. C’est le résultat d’un travail continu d’information et de
promotion auprès de ces professionnels.








