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Introduction : constats et 
conséquences

L’Ancrage culturel au service du 
développement de l’économie 
touristique : 4 exemples 

Conclusion et échanges 



Les mutations clés de l’économie touristique

Le constat 
• Le tourisme est entré dans l’économie de la transformation : garantir le 

passage d’un état à un autre état.
• Transition  d’un mode de développement basé sur le « vendre plus » à 

un mode de développement basé sur le « servir mieux ». 

Les conséquences
• Nous vivons une nouvelle révolution industrielle qui nécessite 

l’intégration de nouvelles fonctions dans chaîne de valeur des 
entreprises. 

• Les mutations et  les ruptures de l’économie touristique impliquent une 
approche pluridisciplinaire du secteur : marketing , sociologie, 
philosophie, psychologie, épigénétique, développement personnel, …



Les mutations clés : La nouvelle chaîne de valeur des entreprises 

Économie des 
émotions

(performance 
de l’expérience 

client)

Economie de la 
demande et 

société 
collaborative

Economie de 
l’internet 

industriel (les 
objets 

connectés)

Economie 
positive 

(performance 
RSE)

Source : « Vive la 3ème révolution industrielle » Grégoire SENTILHES



Les mutations clés :  l’économie touristique franchit un nouveau stade de 
création de valeur 

VOCATION du CRTC :

Faire progresser la valeur
économique de l’offre
touristique régionale. Diffuser
cette offre enrichie et
personnalisée auprès des
cibles nationales et
internationales.
Agir, avec les acteurs et les
partenaires au service de
l’expérience client.



Les mutations clés : la différence entre un produit et une expérience

La personnalisation

L’émotion

La mémorisation

La 
transformation



R&D 
Etudes 
et R&D 

Applicative

Accompagnemen
t Marketing des 
territoires, des 

filières, des 
acteurs et des 

projets 

Management du 
dispositif média 
et des parcours 

clients

Production et 
diffusion des 

contenus 
marketing

Business 
management des 

marchés 
Tourisme et 

Tourisme 
d’Affaires

Management de 
la marque

Quelle que soit la place des collaborateurs dans la Mission Attractivité – CRTC,
ceux-ci portent la relation avec le client.

La chaîne de valeur permet de pérenniser la relation entre le visiteur, 
l’acteur et le territoire (création et animation de liens durables).

NOTRE CHAÎNE DE VALEUR
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QUI SOMMES-NOUS ?

INSPIRATION PRODUCTION D’OFFRES 
ET DE CONTENUS

ENGAGEMENT COMMERCIALISATION AFFINITÉ ET
FIDÉLISATION



ACCOMPAGNEMENT MARKETING 
DES ACTEURS ET TERRITOIRES

ENTREPRISE MEDIA 
ET PARCOURS CLIENT
INBOUND MARKETING

LABORATOIRE D’IDÉES 
ET D’INNOVATION

BUSINESS MANAGEMENT 
DES MARCHÉS

LES 4 FONCTIONS CLÉS DU CRTC
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QUI SOMMES-NOUS ?



L’ancrage culturel au service du développement de l’économie touristique 



L’ancrage culturel et territorial  : les valeurs et les marqueurs clés de la 
région  Hauts de France

Marqueurs 
• Innovation appliquée
• Sens de l’engagement
• Esprit d’équipe
• Vision à long terme
• Courage, Ténacité 
• Relever des défis
• Energie

Valeurs 
• Convivialité et Générosité
• Altruisme et Bienveillance
• Culture du Faire et de 

l’Excellence
• Goût de la Relation à l’autre
• Sincérité et Fidélité



L’ancrage culturel et territorial  : la Mission du CRTC qui nous anime  

« Contribuer au ressourcement, au 
dépaysement, au divertissement, au 
renforcement des liens de nos visiteurs 
grâce aux acteurs du tourisme des Hauts 
de France qui sont les complices de la 
performance de l’expérience client ».



L’ancrage culturel et territorial  : la Mission en action



TRADUCTION DE L’ÉCONOMIE DE LA DEMANDE : LA SEGMENTATION MARKETING 

Visite

d’entreprise

Virée 
entre amis

Voyage 
en 

solo

Séjour 
avec 
les 

enfants

EVOLUTION DE L’ÉCONOMIE TOURISTIQUE

Séjour 
romantique

Découverteculturelle

Retrouvailles 

en tribu 

transgénérationnelle

Anniversaire de mariage

Un même client est 
toujours concerné par 
plusieurs segments

Rendez-vous 
d’affaires



SEGMENTATION MARKETING ET PERFORMANCES

Ne cherchez pas des clients pour vos produits, 
créez des produits qui résolvent les problèmes de  vos clients.

Seth GODIN



ACCOMPAGNEMENT MARKETING DES ACTEURS ET TERRITOIRES

Définir les offres à partir des besoins et critères de décision de la cible pour multiplier le taux de 
conversion  (clic, engagement, achat, recommandation)



Economie de la demande et ancrage territorial : le magazine « Esprit Hauts de 
France » fait le lien entre marqueurs, valeurs identitaires, nouveaux besoins et 
segmentation marketing 



1 200 000 
lecteurs

184 750
abonnés

Répartition des abonnés

Impact économique 
direct par an

22,6 millions €

Impact sur la fierté 
d’appartenance

97%

Impact économique indirect par an 
21, 4 millions d’Euros
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ENTREPRISE MEDIA ET PARCOURS CLIENT

LE MAGAZINE ANNUEL ESPRIT HAUTS-DE-FRANCE
IL AGIT À CHAQUE ÉTAPE DU PARCOURS CLIENT

Avec 59% d’abonnés habitants 
il représente un ancrage fort 
en termes de fréquentation et 
de recommandation.



L’ancrage territorial comme mode d’action : la plateforme « week-ends Esprit Hauts 
de France » et le processus partagé de transformation des acteurs , d’une culture  
« product out » à une culture « customer in ».



Date de la présentation

Le customisateur a une connaissance 
fine des besoins et des attentes des 

clients

Marketeur 
(26 répartis sur le territoire) 

= connaît l’offre

Customisateur 
(5 répartis sur le territoire) 
= connaît la demande

Le marketeur a une connaissance fine 
du terrain, le sens du relationnel avec 
les hébergeurs (il s’agit souvent d’un 

conseiller en séjour au sein d’un 
Office de tourisme)

Le rôle du marketeur dans le processus de customisation 
des offres de séjour 



x2

ACCOMPAGNEMENT MARKETING DES ACTEURS ET TERRITOIRES

Un réseau de 26 marketeurs d'offices
de tourisme animé par le CRTC pour
produire annuellement 550 offres de
séjour personnalisées en ligne sur :

DES TERRITOIRES  ENGAGÉS DANS LA PERFORMANCE DE LEUR OFFRE 
À TRAVERS LE PROCESSUS DE CUSTOMISATION

WEEKEND-ESPRITHAUTSDEFRANCE.COM
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+ 8%
La hausse des ventes 

en 2020 par rapport à 2019
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+ 11%
La hausse du chiffre d’affaires

en 2020 par rapport à 2019

2015 - 2020

WEEKEND-ESPRITHAUTSDEFRANCE.COM
DES RÉSULTATS EN CROISSANCE MÊME EN PÉRIODE DE CRISE SANITAIRE
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FRANCE
BUSINESS MANAGEMENT DES MARCHÉS



Les valeurs régionales incarnées  dans des offres enrichies et 
personnalisées. Un nouvel espace stratégique régional



Les valeurs régionales incarnées  par plus de 1000 rendez-vous bien-être 





La puissance de l’intention au cœur de l’ancrage territorial

� La puissance de l’intention, c’est la volonté précise et structurée de 
concrétiser une action, d’atteindre un objectif, de réaliser un rêve. 

� L’intention est impérativement claire, positive et créatrice.

�Elle tend vers l’objectif final plutôt que vers les moyens pour 
l’atteindre.

� Le désir naît d’une insatisfaction associée à une forme de blessure.



Les 7 visages de la puissance de l’intention (Dr Wayne W. Dyer, docteur en 
psychologie )

Puissance 
de 

l’intention

Créativité 

Bonté 

Amour 

Beauté Expansion 

Abondance 

Réceptivité 



Ancrage culturel et management

Donner du sens
Inspirer à travers une 

vision d’avenir 

Fédérer les énergies 
autour d’une vision 

commune
Créer l’engagement

Développer le potentiel 
des collaborateurs et 

des équipes pour 
réaliser la vision 

commune

Concrétiser  la vision par 
des résultats 
mesurables

Impulser le 
changement, le 

mouvement pour 
continuer à créer de la 

valeur 



La sensibilisation des acteurs à la puissance de l’intention (Dr Wayne W. 
Dyer)

Conférence du philosophe Charles Pépin 
organisée par le CRTC au Louvre Lens le 15 

décembre : « Pourquoi la beauté nous fait tant 
de bien ? ».



Conclusion

Et vous, quelle est votre intention 
?

Quelles transformations veulent 
vivre vos clients ?

Comment pouvez vous les aider ? 



MERCI DE VOTRE ATTENTION


