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Certification Vaud oenotourisme

Développer votre projet

oenotouristique en 8 étapes

Formation Vaud Oenotourisme

Concept résumé

1. Analyse de la situation

B Analyse de votre entreprise § _9)
5 Y C
B Analyse des éléments clés (produits, forces, marques, etfc.) 2 g
B Analyse de forces/chances et faiblesses/risques face au marché & I'environnement B o
(]
=)
2. Définition des publics-visés % B
B Segmentation de la clientéle/des marchés visés ©

B Choix des clientéles-cibles retenues

3. Définition de voire offre

B Positionnement de votre offre =
= Image associée & votre offre %
B Plus-value de votre offre £ °
B Commercialisation de votre offre .g' Q
(on
4. Définifion des objectifs — Buts quantitatifs et qualitatifs 3

= Choix des objectifs qualitatifs et quantitatifs (éventuellement & court et moyen terme)
B Choix des instruments clés

5. Définition des mesures concrétes
B Mesures concrétes destinées aux clients finaux

B Mesures concrétes destinée aux prescripteurs

Décisions

« Ce que je fais | »

B Mesures destinée aux distributeurs
6. Planning
7. Budget de frais et financement

8. Conftroles (Feedback)
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Certification Vaud oenotourisme

1. Analyse de la siluation inifiale

Andlyse de I'entreprise (organisation, structure, service, efc.)

Andlyse de voire enireprise (organisation, efc.) Trés bon Bon Moyen Mauvais

Andlyse des éléments clés (domaine d’activité clés)
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Analyse SWOT
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Exteme (le marché et les concurrents)
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Certification Vaud oenotourisme

2. Définifion des publics-visés

Segmentation de la clientéle/des marchés visés

Segment/Clientéle 1 Segment/Clientéle 2 Segment/Clientéle 3
Nom du segment
Géographique
(région, éloignement.
grandeur du lieu, efc.)

- 0

(6ge, sexe, statut familial,
pouvoir d’achat, profession,
nationalité, efc.)

de consonmtion
(motivation d’achat, occasion
d’achat, lieu d’achat, etc.)

Psychologique
(style de vie, couche sociale,
personnalité, etc.)

Choix des clientéles<ibles retenues (/o clientéle que vous allez viser)
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Certification Vaud oenotourisme

3. Définiion de voire offre

Positionnement de voire offre (produit/service haut de gamme, technique, low cost, etc.)

Image associée a voire offre (image de luxe, familiale, nature, etc.)

Plus-value de voire offre (que proposez-vous de plus, qu’est-ce qui vous différencie, etc.)

Commercidlisation de votre offre (partenariat, distributeur, revendeur, vente directe, etc.)
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Certification Vaud oenotourisme

4. Définifion des objecfifs

Choix des objectifs
I N -
Entreprise

(objectifs internes, CA,
personnel, etc.)

Prescripteur

(Office tourisme, hétel,
partenaire, qui peuvent
vous recommander sans
vous vendre, etc.)

Distributeur

(revendeur, représentant,
agence, proposant vos
produits/services, etc.)

Client final

(consommateur, acheteur,
visiteur, efc.)

Choix des instruments clés (Quels sont les instruments & privilégier pour chaque cible 2)

++ o+ - .

Prescripteur
e Mix Produit
e Mix Prix
e Mix Distribution
e Mix Communication
Distributeur
Mix Produit
Mix Prix
Mix Distribution
Mix Communication

oooo
oooo
oooo
oooo

oooagd
ooogoao
oooOoag
ooogoagd

Consonmxteurs

Mix Produit

Mix Prix

Mix Distribution

Mix Communication

oooo
oooo
oooo
ooogoo
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5. Définiion de mesures concrefes

Client final - Mesures concrétes

Produits

Distribution

Communication
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Page 8

Prescripteur - Mesures concrétes

Produits

Distribution

Communication

Disiributeur - Mesures concrétes
Produits
Prix

Distribution

Conmunication
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Planning des mesures

Efapes principales/actions Mars | Aviil | Mai | Juin ‘ Juill. | Aoit | Sept
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Budget

Recette supplémentaire escomptée

Total

Résultat d’ exploitation (recette-exploitation) " e -

v ke I N R

Investissements amorlis sur (par ex. 5 ans) / 5ans " ememnresamiesenn -

Résultat final
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Controles (Feedback) - Reprendre les objectifs fixés & I’étape 4

e o | et
Enireprise
(objectifs internes, CA,
personnel, etc.)

Prescripteur

(Office tourisme, hétel,
partenaire, qui peuvent
vous recommander sans
vous vendre, efc.)

Distributeur

(revendeur, représentant,
agence, proposant vos
produits/services, efc.)

Client final
(consommateur, acheteur,
visiteur, efc.)
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