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Open, big et smart data
La donnée, notamment client, est devenue le graal de 

tous les acteurs en ligne. Comment en tirer parti ? La 

qualifier ? Sans effrayer, repousser la clientèle ?

Anim® par Paul Fabing (Agence dôAttractivit® de 

lôAlsace), avec les interventions de Gr®gory Guzzo (Val 

Thorens), François-G Chevrier (Alliance Touristique du 

Québec), Pierre Eloy (Touristic), Samuel Lin et Jean-

Pierre Pothier (Région Réunion)



Big Data
Wikipedia :
Les big data, littéralement les « grosses données », ou 
mégadonnées (recommandé), parfois appelées données 
massives, désignent des ensembles de données qui deviennent 
tellement volumineux qu'ils en deviennent difficiles à travailler 
avec des outils classiques de gestion de base de données ou de 
gestion de l'information.



Les 3V de la big 
data
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Smart data
Pas de définition sur Wikipedia (?)

emarketing.fr : 
Le smart data, que l'on pourrait traduire par données 
intelligentes, est une nouvelle approche du traitement des 
données, consistant à extraire de l'immense masse de données 
procurée par le big data les informations les plus pertinentes 
pour mener des campagnes marketing.



La donnée 
intelligente



Open data
Wikipedia :
[ΩƻǇŜƴ Řŀǘŀ ƻǳ ŘƻƴƴŞŜ ƻǳǾŜǊǘŜ Ŝǎǘ ǳƴŜ ŘƻƴƴŞŜ ƴǳƳŞǊƛǉǳŜ Řƻƴǘ ƭϥŀŎŎŝǎ Ŝǘ 
l'usage sont laissés libres aux usagers. Elle peut être d'origine publique ou 
privée, produite notamment par une collectivité, un service public 
(éventuellement délégué) ou une entreprise. Elle est diffusée de manière 
structurée selon une méthode et une licence ouverte garantissant son libre 
accès et sa réutilisation par tous, sans restriction technique, juridique ou 
financière.



DATAtourisme



La data pour marketer le 
parcours client



La vision numérique de destination



Expliquer un maximum par 
la donnée
tƻǳǊ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŜǊ ǇŀǊ ƭŀ ŘƻƴƴŞŜ Ł ƭΩŞŎƘŜƭƭŜ ŘΩǳƴ ǘŜǊǊƛǘƻƛǊŜ



!ǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛΣ ƭŀ ǾƻƛȄ Řǳ ŎƭƛŜƴǘ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŜ ƭŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ

RECHERCHE & DÉVELOPPEMENT
BƯÌ¡ ¹½©BÌcÇ

PRODUCTION 
STANDARDISÉE

PUBLICITÉ 
DE MASSE

VENTE 
AUX CLIENTS

BƯǘŷģ ïƜƜƱƃčŖģ ïųƃŷǉį į ø ǘŷģ ïƜƜƱƃčŖģ ïǲïŪ

Que pouvons -nous faire et vendre ?
Que pouvons -nous ĺïŚƱģ ĘƯïǘǉƱģ 

pour nos clients ?

ÉCOUTE DES AVIS ET ATTENTES
DES CLIENTS

RÉCOLTE & ANALYSE 
DES DONNÉES

CO-CONSTRUCTION 
DES SOLUTIONS

MESURE 
&

OPTIMISATION

© LɅOT Val Thorens est auteur de ce document. Toute utilisation faite sans consentement de lɅauteur est illicite (article L 122-4 
du Code de la propriété intellectuelle).



¦ƴŜ ōƻƴƴŜ ƎŜǎǘƛƻƴ ŘŜ ƭŀ ŘƻƴƴŞŜ ŎƭƛŜƴǘΣ ŎΩŜǎǘ ŀǳǎǎƛ ǳƴŜ ƻǇǇƻǊǘǳƴƛǘŞ ŘŜ 
ǉǳŀƭƛŦƛŎŀǘƛƻƴ ǇƻǳǊΧ

UNE OPPORTUNITÉ DE QUALIFICATION DE 
uƯ©UU½F FÇ BF u£ ½Fu£Çc©¡

UNE OPPORTUNITÉ
DE QUALIFICATION CLIENT

1. Connaître qui il est
Å Age
Å Fidélité
Å Lieu de résidence

2. 7ƃŷŷïŝǉƱģ čģ ƥǘƯŚŪ ïŚųģ
Å Ses communautés
Å Âģƶ čģŷǉƱģƶ ĘƯŚŷǉĤƱħǉƶ

3. 7ƃŷŷïŝǉƱģ čģ ƥǘƯŚŪ ïǉǉģŷĘ
Å Ses ressentis
Å Passions & préoccupations

AMÉLIORER SON PRODUIT & SES SERVICES 
ET RENFORCER SA SINGULARITÉ

UNE OPPORTUNITÉ DE 
QUALIFICATION DE  LA 

CONCURRENCE

1. ÂƃǘƱčģ ĘƯŚŷĺƃƱųïǉŚƃŷ ƥǘïŪŚǉïǉŚǲģ ƶǘƱ 
ŪƯģǹƜĤƱŚģŷčģ čŪŚģŷǉ Ęģ Ūï čƃŷčǘƱƱģŷčģ

2. cŷǲģƶǉŚŋïǉŚƃŷ Ęģ ŪƯŚųïŋģ Ęģ ųïƱƥǘģ 
des concurrents 

3. Etude des moyens et stratégies de 
fidélisation

© LɅOT Val Thorens est auteur de ce document. Toute utilisation faite sans consentement de lɅauteur est illicite (article L 122-4 
du Code de la propriété intellectuelle).

1. »ǘïŪŚĺŚģƱ ŪƯŚųïŋģ Ęģ ųïƱƥǘģ
Å Mesurer la réputation de

la marque
Å Le décalage entre promesse et 

promesse perçue

2. Qualifier la relation client
Å ~ģƶǘƱģƱ Ūģ ĘģŋƱĤ ĘƯģŷŋïŋģųģŷǉ 

client
Å Récolter ses attentes sur les 

contenus envoyés, les canaux 
de contact, la pression de 
čƃųųǘŷŚčïǉŚƃŷį

UNE OPPORTUNITÉ DE 
»Ì£ucUc7£Çc©¡ BF uƯ©UU½F FÇ BF u£ 

RELATION



[ŀ ǊŜƭŀǘƛƻƴ ŎƭƛŜƴǘ Ŝǎǘ ŀǳ ŎǆǳǊ ŘŜ ƴƻǘǊŜ ŘŞƳŀǊŎƘŜ

© LɅOT Val Thorens est auteur de ce document. Toute utilisation faite sans consentement de lɅauteur est illicite (article L 122-4 
du Code de la propriété intellectuelle).

FIDELITÉ

MARQUE CRM EXPERIENCE

Construire avec ses clients - et sur le long 
terme - une relation PERSONNALISÉE, 
EMOTIONNELLE & PROFITABLE
utilisant tous les points de contact entre 
la marque et le client. .

HOMMES
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« RFM » :
+ je suis venu,

ƣ čƯĤǉïŚǉ ƱĤčģųųģŷǉ
ƣ šƯïŚ čƃŷƶƃųųĤ

ĵ ƜŪǘƶ šƯïŚ Ęģ čŖïŷčģƶ Ęģ 
revenir

Le tryptique gagnant : récence, fréquence, montant

¹Ūǘƶ šģ ƜƱïǉŚƥǘģ ĘƯïčǉŚǲŚǉĤƶ ģǉ 
consomme, plus je profite des 
potentiels de la station, plus je 

vis des moments forts, 
mémorables, fidélisants !



Nos 4 indicateurs prioritaires

© LɅOT Val Thorens est auteur de ce document. Toute utilisation faite sans consentement de lɅauteur est illicite (article L 122-4 
du Code de la propriété intellectuelle).

ÂƯïƶƶǘƱģƱ ƥǘƯƃŷ 
développe la valeur du 
séjour sur une clientèle 

majoritairement de 
séjour

ÂƯïƶƶǘƱģƱ Ęģ Ūï ĺŚĘĤŪŚǉĤ 
régulière de nos clients 
sur un cycle de 5 ans

ÂƯïƶƶǘƱģƱ ƥǘģ 
Val Thorens reste la 

station favorite de nos 
clients

ÂƯïƶƶǘƱģƱ ƥǘģ ŷƃǉƱģ 
actif station croit en 

volume régulièrement

Volume Valeur Fréquence Engagement

1 2 3 4



[ΩŞŎƻǎȅǎǘŝƳŜ /wa

© LɅOT Val Thorens est auteur de ce document. Toute utilisation faite sans consentement de lɅauteur est illicite (article L 122-4 
du Code de la propriété intellectuelle).



/ƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ ŎǳƳǳƭŞΣ ƎŞƴŞǊŞ Ŝƴ р ǎŀƛǎƻƴ ǇŀǊ ƭŜǎ ŦƻȅŜǊǎ

© LɅOT Val Thorens est auteur de ce document. Toute utilisation faite sans consentement de lɅauteur est illicite (article L 122-4 
du Code de la propriété intellectuelle).



© LɅOT Val Thorens est auteur de ce document. Toute utilisation faite sans consentement de lɅauteur est illicite (article L 122-4 
du Code de la propriété intellectuelle).

Taux de retour des animés VS non animés



© LɅOT Val Thorens est auteur de ce document. Toute utilisation faite sans consentement de lɅauteur est illicite (article L 122-4 
du Code de la propriété intellectuelle).

Matrice de passage de segment à segment
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Poids des fidèles selon la période



Intelligence prédictive 


