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En 2014/2015, I’Union Nationale des Associations de
Tourisme et de plein air (UNAT), ’Agence Nationale pour les
Cheques-Vacances (ANCV), Atout France, la Direction
Générale des Entreprises (DGE) et I'association Vacances
Ouvertes (VO) ont réalisé une enquéte sectorielle sur les
clienteles du Tourisme Social et Solidaire.

15 ans apreés le premier rapport de ’AFIT (Agence Francaise
de lI'Ingénierie Touristique) sur les clienteles familiales du
tourisme associatif, cette nouvelle enquéte, réalisée par GMV
Conseil pour 4 saisons et sur prés d’'un an, a permi de
dégager de nombreux enseignements sur la base de 10300
clients individuels en villages de vacances.

En proposant un panorama complet sur les nouvelles
habitudes de consommation de leurs clienteles, les
adhérents de 'UNAT souhaitent répondre aux évolutions du
marché et se positionner comme des acteurs innovants au
service des vacances pour tous.

DES OFFRES DE VACANCES ACCESSIBLES A TOUS

Parce que les vacances sont un temps de rupture avec le quotidien, un
temps de retrouvailles et de partages propice au renforcement des liens
familiaux et que les vacances donnent I'occasion de s’épanouir et de se
développer, lI'existence d'offres de vacances variées, accessibles et
adaptees a toutes situations constitue une priorité pour les adhérents de
TUNAT.

Les offres villages de vacances réussissent ainsi a s’adresser a
I’ensemble des composantes de la société, avec un axe fort sur les
classes populaires et moyennes.

- Les inactifs représentent 36% de la clientéle, les CSP- 31%, les CSP+
21% et les CSP intermédiaires 12%.

- Pour 55% de I'ensemble des clientéles étudiées, le revenu mensuel
du foyer est inférieur a 4 000€ nets

Ces offres sont rendues accessibles grace a une forte politique sociale
menée par les opérateurs (prise en compte du quotient familial, des
bons CAF, des chéques-vacances, etc.) ainsi que par la mise en place
et la participation a des dispositifs innovants en partenariat avec des
acteurs publics et privés engagés (« last minute social », « seniors en
vacances », « premiers départs », etc.).

Hors cheéeques-vacances, les clienteles aidées en villages de
vacances concernent ainsi 14% de I’ensemble des clienteles
étudiées.

. 48% des clienteles dont le revenu mensuel du foyer est inférieur a

3000 € nets ont bénéficié d’'une aide dans le cadre de leur départ en
vacances (hors cheques-vacances).

. 39% des clientéles aidées ont bénéficié d'une aide représentant au
moins 50% de la valeur de leur séjour.

De plus, 30% des clientéeles en villages de vacances bénéficient de
chéques vacances. 47% d’entre-elles les ont utilisés pour financer
toute ou partie de leur séjour (soit 14% ramenés a I'ensemble des
clientéles interrogées).

DE NOUVEAUX MODES DE CONSOMMATION, DE NOUVELLES
CONCURRENCES...

Les clienteles interrogées partent en moyenne 3 fois dans I'année,
dont 1 fois en court-s€jour et allouent un budget « vacances » de 2900€
en moyenne. Le choix de la destination reste un élément determinant
avec 2 destinations en moyenne dans I'année dont une nette préférence
pour le littoral. Sur la base des entretiens qualitatifs, L’intensité et
'authenticité du séjour prime sur la durée comme en témoigne
I'engouement des clienteles interrogées pour les courts sejours - ces «
mini breaks » entre loisirs et vacances - pendant I'année.

Soucieuses de trouver une offre optimale répondant au couple
prix/destination, elles effectuent généralement un acte d’achat
« opportuniste » sans relation particuliere avec le type
d’hébergement et I'offre choisie (hormis pour les seniors ayant une
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relation continue d'une tres grande antériorité avec le produit village
vacances par exemple).

Le produit village de vacances est de plus en plus concurrence par de
nouvelles formules plus souples, parfois plus adaptées aux budgets et
diverses contraintes, comme la « location a un particulier », les
« chambres d’hétes » ou tout simplement par le non-marchand « en
famille ou chez des amis » permettant aussi et surtout un choix de
« derniéere minute » selon les « envies ». L’hétellerie reste
'hébergement le plus privilegié apres les villages de vacances,
résidences et hoétels clubs (notamment chez les classes d'ages
supérieures a 55 ans).

Enfin, la prise de décision passe généralement par l'utilisation
d’Internet et plus spécifiquement par celle des sites d’avis en ligne.
La recherche d’information simple et rapide apparait comme essentiel
pour les clienteles.

De part cet acte opportuniste et par la multiplication d’offres
d’hébergements concurrentielles, la clientele « village vacances »
est de plus en plus volatile. Sa fidélisation reste difficile : 65% des
clients interrogés déclarent venir dans « ce village de vacances » pour
la premiere fois.

UNE VRAIE DIVERSITE DES ATTENTES

Fideles a leurs engagements, les adhérents de 'UNAT s’adaptent et
innovent pour répondre aux nouvelles attentes de la clientele.

Une clientele qui se renouvelle difficilement, qui reste attentive au
choix de la destination et aux formules proposées.

Le 1er canal de connaissance de l'existence de I'hébergement est
internet (27%), suivi par le bouche-a-oreille (23%).

La destination reste le principal critere de choix suivi par le couple «
formule et prix ».

L’enquéte met en avant 2 grands profils de vacanciers dans
lesquels figurent 4 segments représentatifs des clienteles des
villages de vacances du TSS :

Les « vacanciers club », adaptes d’un village « activité » :

Les « familles », segment aux nombreux profils, dont les attentes
portent principalement sur un « village activités » pour 'ensemble du
« groupe » et dont la formule privilégiée est la location séche. S'ils
partent moins dans l'année, ces derniers accordent une place
importante de leur séjour en village de vacances dans leur budget
plus annuel.

Les familles monoparentales, qui trouvent un produit tout compris,
sécurisant, en saison estivale et dont la présence d'un club enfants
repond a l'une de leurs principales exigences. Mais la recherche de
confort et de moments de détente/relaxation reste un point tout aussi
appreécié par les adultes.

Les « vacanciers explorateurs », recherchant un village « camp de
base » :

Les « entre amis », qui font du village de vacances leur « base
d’exploration », essentiel a leur besoin de liberté et de découverte des
territoires et des patrimoines culturels. Comparé aux autres profils, ils
realisent le plus de séjour dans I'année (prés de 4 en moyenne) mais
séjournent moins longtemps dans le village (5 jours contre 8 en
moyenne).

Enfin, les « en duo », proches des attentes des « entre amis », qui
privilégient la destination littorale et les ailes de saisons. Ayant
développé un tres fort attachement au produit village de vacances,
ces derniers recherchent avant tout le dépaysement avec une prise
en charge compléte dans une situation idéale.

Enfin, un segment prospectif, complémentaire, a été constitué et
analyse :

Les « sans voiture », qui constituent un segment émergent a la
recherche de la formule optimale, facilement accessible et a proximité
directe de la mer ou des pistes de ski.
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UN SEJOUR EN VILLAGE DE VACANCES : CONVIVIAL,
ACCESSIBLE ET SOURCE DE LIBERTE

Avec une durée moyenne de séjour de 7 nuits/8 jours (seuls 10%
des clientéles interrogées dépassent 1 semaine), partir en village
de vacances est considéré comme un moment convivial.

Si les attentes sont multiples et variées, tous s’accordent sur des atouts
produits marqués comme l'accessibilite, la prise en charge, la liberté, la
sécurité et la simplicite.

Les formules, second critéere de choix d’un village de vacances,
permettent de répondre a de multiples situations. A ce titre, 67%
vacanciers ont privilégié une formule pension lors de leur dernier séjour
en village de vacances contre 33% en location seche.

Cette diversité des attentes et des réponses apportées se
traduisent par une reconnaissance du travail des équipes et des
directeurs de villages de vacances, souvent cités par la clientele
comme clé de voute de la réussite de leurs séjours. Le taux de
satisfaction atteint les 93% avec, comme justification :

L’accueil souriant et aimable du personnel (96%)
Leur disponibilité (95%)

Leur connaissance de la région et leur capacité a conseiller (94%).

Enfin, les valeurs de ’Economie Sociale et Solidaire portées par les
opérateurs villages de vacances sont largement reconnues et
partagées par les vacanciers, évoquant, selon plusieurs choix :

Un secteur respectueux de I'environnement (86%) ;
Favorisant le départ en vacances du plus grand nombre (86%) ;

Et engagé dans l'accessibilité et le développement des territoires
(86% et 82%).

RENOUVELER ET INNOVER : PLUSIEURS CHANTIERS POUR LE
SECTEUR VILLAGE VACANCES

L’étude met en valeur trois grands enjeux pour le secteur :

Le renouvellement des clientéles. Avec un age moyen d’environ 53
ans (41% des vacanciers interrogés ont plus de 55 ans) le
vieillissement de la clientéle impact fortement sur la fidélisation et
'image du produit village de vacances. Pourtant, la demande en
produits « familiaux » accessibles et non contraignants constitue un
des critéres essentiels chez les jeunes couples.

Le développement de nouveaux concepts d’activités et de
séjours. Une place importante des activités pratiquées par les clients
est accordée aux bien-étre et au sport. Globalement, ce sont 4
activités pratiqguées en moyenne au cours du séjour. Les clienteles
sont en attentes de concepts plus simples et plus en phase avec leurs
envies et « leur situation ». Une « thématisation » pouvant s’axer
autour de la prévention sport/santeé, du bien étre, des citybreak voir du
court-séjours culturel ou des séjours intergénérationnels (grand-
parents petits enfants) mais aussi des activités parents-enfants (tres
appreciees chez les couples séparés/divorces), etc.

Enfin, la réappropriation du concept de « mixité sociale » en
redéfinissant I'intégration des publics aidés. Ce dernier point constitue
la pierre angulaire des enjeux stratégiques des villages vacances a
moyen et long terme. Souvent citée comme une nécessité morale et
sociétale, la mixité trouve parfois ses limites aupres des clienteles
interrogées. Il s’agit avant tout de revoir le « management social » de
ces structures, de former a Ila gestion des conflts et a
I'accompagnement des publics en difficultée.

Contact étude/ingénierie : Damien DUVAL - d.duval@unat.asso.fr

Contact presse : Sylvain CRAPEZ — s.crapez@unat.asso.fr



mailto:d.duval@unat.asso.fr
mailto:s.crapez@unat.asso.fr

Eléments introductifs
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Actualiser les études portant sur les clienteles du TSS

2000, AFIT « les clientéles familiales du tourisme associatif » - 1 800 répondants sur 2 saisons

2008, UNAT/LDF « étude d’'image et de positionnement des villages de vacances» - 1 600 répondants sur 2 saisons

Analyser le profil des clienteles (approche économico-sociale)

Profil économique (CSP, revenus, pouvoir d’achat, etc.)

Profil social (composition du foyer, situation familiale, approche vacanciére, aide aux vacances, etc.)

|dentifier des segments clienteles sous I'angle du comportement d’achat et de séjour (approche marketing)

Analyser les possibiliteés d’évolution du produit villages vacances face aux nouvelles attentes clienteles (approche
prospective)

Disposer d’éléments de communication en lien avec le deploiement opérationnel du portalil lesvillagesvacances.com
(approche communication)

Intégration des retours clients (attentes, comportements, etc.)
Rappel du vocable lié aux séjours en village de vacances (liberté, retrouvailles, repos, rencontre, etc.)

Développement d’un moteur faceting au plus prés des nouvelles réalités clients


http://lesvillagesvacances.com

&2

a2 méthodologie

Questionnaire Internet actif auto-administré entre avril 2014 et mars 2015

50 790 fichiers clients communiqués par 13 opérateurs correspondant a 3 saisons (ailes de saison, ete et
hiver)

10 300 retours clients soit 20% de taux de retour constituant la base de données analysées

Pondeération selon le poids réeel de chaque opérateur dans I'échantillon de base (en nombre de clients) par
saison et par destination

Segmentation des clienteles via un traitement statistique en fonction des pratiques et des attentes en
villages de vacances (approche attitudinale)

Entretiens qualitatifs realisés aupres de 3 segments parmi les 5 définis : les familles monoparentales, les
« en duo » et les « sans-voiture ».



L es segments

0 0
57% o 35%
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INTEGRATION DE LA PRESTATION

\Vacanciers Clubs

All inclusive

Aides CAF

Les familles

monoparentales

Activités diversifiées

Hébergement
+ Restauration

Publics aidés Club enfants

Subventions CE / COS

46%

Les familles

VILLAGE ACTIVITES

Formule séche

\Vacanciers explorateurs

Budget plus contraint

Support logistique

21%

14%

Segment prospectif

Les « sans voiture » ..
La localisation

avant tout
Entre amis
Offre optimale

VILLAGE RESIDENTIEL

Territoire / destination

Budget moins contraint

VILLAGE CAMP DE BASE

| es segments

Age actif

Avec enfants SAISON (JUILLET — AoQT)

Seniors
Sans enfant

CYCLE DE VIE

HORS-SAISON

v
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| e profil des repondants

Une majorite de fem mes (63%)ont repondu a l'enquéte.

L'age moyen des repondants est de 53 dns

Plus de 80% des repondants V|Vent eln Cou ple

Le foyer moyen est constitue de 3, 1 pe rsoOnnes.

15% d'entres-eux depassent la barre des 5 et plus.

47% des foyers ont un enfant de moins de 15 ans

L'age moyen des enfants est de 8 ans 1/2

Les repondants sont majoritairement originaires de FranCe métrO pOI |ta| ne ( 9 5%)

12



Elément graphique : répartition des clientéles selon la catégorie socio-professionnelle (CSP)

Reftraité

Sans profession

Etudiant

Employe

Artisans, commercgants,
chef PME

Quvrier

Agriculteur

Cadre supérieur et profession
intellectuelle supérieure

Profession intermédiaire

(rappel Insee 2013 : 31,9%) 32%

(rappel Insee 2013 : 12,6%)

<1 % (rappel Insee 2013 : 8,1%)

(rappel Insee 2013 : 16%)

o)

(rappel Insee 2013 : 12,3%)

<1 % (rappel Insee 2013 : 1%)

(rappel Insee 2013 : 9,3%) 21%

(rappel Insee 2013 : 13,5%)

36%

Part des inactifs

31%

Part des CSP-

21%

Part des CSP+

Clé de lecture :

| es CSP

Les inactifs représentent 36% de I'ensemble des clienteles interrogées dont 32%
retraités et 3% de « sans profession ». Les étudiants, quant a eux, sont trés
faiblement représentés avec moins de 1%.

13



55% de la clientele interrogee declare
avoir un revenu du foyer net inferieur a

4 000€ par mols

| s revenus

Elément graphique : répartition des clientéles selon le revenu net du foyer

o P
2% 15%, 15,

20%,
| <%,
m < 2 000€
mde 2 4 3 000€
mde 3 a4 000€ .
mde 4 a5 000€ 1 5%

N>
NS

mde 5a7500€

mde 7,5a 10 000€

m> 10 000€

® Ne « sais pas »

® Ne souhaite pas répondre

Clé de lecture :

Par montant des revenus (2 a 3 000€)
Pour 18% des clienteles interrogées, le revenu net mensuel du foyer est compris entre 2 et 3 000€
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Clé de lecture :
Par situation familiale

(monoparentale)

45% des familles monoparentales ont
un revenu net mensuel (foyer) inférieur
a 2 000€. Seules 12% d’entres-elles ont
un revenu compris entre 3 et 4 000€
net par mois.

Par revenus (<2 000€)

Les revenus du foyer inférieurs a 2000€
net par mois (représentant 13% de
I'ensemble des clienteles interrogées
au cours de l'étude) sont
majoritairement composés de
personnes seules (44%) et de familles
monoparentales (45%).

Elément graphique : répartition des revenus en fonction de la situation familiale

Ensemble Seul

Moins de 2 000 Euros

2 000 a 2 999 Euros

3 000 a 3 999 Euros

4 000 a 4 999 Euros

5000 a 7 499 Euros

7 500 a 9 999 Euros

>a 10 000 Euros

13 %

20 %

22 %

15 %

10 %

2%

1%

44 %

37 %

12 %

5%

2 %

<1%

<1%

Famille
monoparentale

45 %

32 %

12 %

6 %

3%

<1%

2 %

En couple
sans enfant

13 %

26 %

28 %

19 %

10 %

2 %

1%

En couple
avec 1 enfant

4 %

20 %

31%

21 %

18 %

4 %

<1%

En couple
avec 2 enfants avec 3 enfants et +

7 %

14 %

32 %

22 %

20 %

3%

2 %

En couple

8 %

18 %

26 %

23 %

20 %

3 %

<1%

| s revenus
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| es chegues-vacances

Elément graphique : répartition des clientéles détentrices de chéques-vacances en

30% de la clientele benéficient de cheques-vacances fonciion de la valeur de ces derniers

dans I'annee. Pour 47% d’entres-eux, |a valeur est
iNferieur a 2Z50€

Au total, ce sont 14% de la clientéle qui ont finance 157 17%
tout une partie de leur sejour en village de vacances

avec des cheques-vacances avec un écart significatif sur 10%

la saison estivale (21%)

10%

m< 100€
m De 100 a 250€

f 0O \ u De 250 & 400€ 22%
[ : u De 400 & 500€

1 De 500 & 750€

m>750€
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Analyse globale
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| es nabituges ge vacances



Elément graphique : répartition des clientéles selon le nombre de séjours touristiques effectués au cours des 12 derniers mois

1 s¢jour

de 2 a 3 s¢jours

de 4 a 5 sejours

de 6 a 7 sejours

de 8 a 9 sejours

de 10 séjours
ou plus

1%

3,2

Nombre de
sejours par an

Clé de lecture :

Par séjour (moyenne) :

Les clienteles interrogées effectuent
dans l'année 3,2 s¢jours en moyenne,
généralement compris entre 2 et 3
nuitées.

| es sejours

Ecarts significatifs selon la saison...

3,6

Hiver

Ecarts significatifs selon la destination...

3,5

Montagne
hiver

Ecarts significatifs selon les segments...

3,8 3,6

Entre amis En duo

Clé de lecture :

Par eécart significatif (saison) :

Les clienteles interrogées en hiver ont davantage tendance a effectuer plus
de séjours touristique dans 'année que le reste des clienteles avec 3,6
sejours/an contre 3,2 en moyenne.
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Elément graphique : répartition des clientéles selon les destinations privilégiées au cours des 12 derniers mois

Littoral
Montagne
2,1
Rural
Nombre de
Europe destinations
par an
Urbain
Itinérance

| es destinations
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L es hébergements

Elément graphique : types d’hébergements privilégiés pour les séjours touristiques au cours de l'année

Villages
et résidences

Hoétels

Hétels Clubs

Location
a un particulier

Les campings representent 13% des
reponses. Les autres formes
L’hotel , apres les villages et résidences, constitue 'hébergement le d,h éb ergem entS ( ex: rési dences

Clé de lecture :

Amis et familles
Par hébergement (hétel) :

plus souvent sollicité par les clienteles interrogées lors de leurs
séjours touristiques dans 'année a hauteur de 28%.

secondaires) représentent moins de 5%

Chambres d’hbtes

21



Elément graphique : répartition des clientéles en fonction de leur gestion budgétaire

Pour mes vacances, je ne me fixe pas de budget en
amont, je veille a étre raisonnable

Pour mes vacances, je me fixe un budget en amont mais
Je m’autorise quelques depassements

Pour mes vacances, je me fixe un budget en amont et
veille a ne pas le déepasser

Pour mes vacances, je ne me fixe pas de budget et je me
fais plaisir

iNfo |

L es budgets vacances

Elément graphique : budget du foyer alloué annuellement pour les vacances

m < 500€

m de 500 a 1 000€
mde 1000 a1 500€
mde 1500 a2 000€
mde 2 000 a 3 000€
mde 3 000 a 4 000€
mde 4 a 5000€

m> 5 000€

1% 27

15%,
24,
25%,
15%,

19%
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Z‘emG part\e
e sejour en village vacances



35% de la clientele, declare étre deja venue
dans ce village de vacances.

| a fidélisation

Elément graphique : connaissance du village de vacances ou se déroule le séjour

m C’est la premiére fois
m 1 fois

m 2 fois

m 3 fois

® Plus de 4 fois
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| es criteres de cholx

Elément graphique : critéres de choix du village de vacances selon les clientéles interrogées

La destination, le territoire

Les formules proposées

Le prix

Le confort de I'établissement

La présence de clubs enfants

La distance par rapport au domicile

La richesse des sites environnants

La garantie de trouver le climat qui convient

La diversité des activités proposées

La marque de I'organisme proposant le
séjour

La convivialité et les rencontres sur place

Les engagements de I'établissement

La proximité avec le lieu de résidence d’amis

Le bouche-a-oreille positif

La possibilité d’accéder a une aide

Le Wifi ou la possibilité de rester connecté

Les sites d’avis en ligne

426

41%

340

31%

3070

2810

290

2296

19506

1770

18%

76

O

B0

G0

|

D
-—_\.W
O

-’

25



Elément graphique : prestations choisies par les clientéles interrogées

Pension complete

Location seéche

All-inclusive

Demi-pension

Hébergement +petit
dejeuner

- EE

70

| ‘offre cholsie

B Au cours du sejour village vacances
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| es activites pratiquees

Elément graphique : typologie des activités pratiquées au cours du séjour en village de vacances

Balade, promenade

Découverte du territoire

Farniente, repos, relaxation, détente
Randonnée, course a pieds
Spectacles, festivités

Activités culturelles proposées
Excursions organisees

Activités sportives

Bain de mer, riviere ou lac

Activités de sport en nature

Activités de bien-étre

Une place importante des activités
Parcs animaliers pratiqguees par les clients est
accordée au bien-étre et au sport.
Globalement, 4 activités sont
effectuées en moyenne au cours du
séjour.

Parcs de loisirs, parcs a theme

Activités d’épanouissement
personnel

Activités d’apprentissage spécifique
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Modalites d'information
et acces a l'offre



| es canaux d'information

Elément graphique : canal d’information sur I'existence du village vacance

Recherches sur Internet

Amis, connaissances personnelles

Renseignements aupres de ['organisme
dont depend l'établissement

Divers

iNfo |

Les sites d’avis en ligne, méme s'ils
ne représentent que 7% des occurre
nces en terme de choix d’'un sejour
en village vacances, constituent
aujourd’hui un canal d’information a
part entiere ayant vocation a croitre a
tres court terme. Une étude récente
de TUNAT Estime que 58% des
villages se trouve sur TripAdvisor
avec en moyenne 22 avis en
moyenne par hébergement.

CE, COS ou CAS

Site Internet des cheques vacances, ANCV

Publicités, téle, radio, presse, affichage

Connaissances professionnelles

Agent de voyage

Réseaux sociaux
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| es canaux de reservation

Elément graphique : canal de réservation du séjour en village de vacances

Par télephone aupres de I'etablissement
/ organisme dont dépend l'établissement

Site Internet de l'établissement/organisme

Par courriel aupres de I'etablissement
/ organisme

CE, COS ou CAS

Par courrier aupres de l'établissement
/organisme

Divers

Une agence de voyages

Sur place lors de votre précédent séjour
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14% de |la clientele :finance tout ou

Une partie de son sejour grace a une aide (hors
cheqgues-vacances|, avec notamment un ecart
significatif sur les familles monoparentales (27%)

iNfo |

L’étude porte uniguement sur les
clienteles individuelles. Aussi, les
« groupe » issus des CE, COS, CAS

ou de certains programmes d’aides
ne sont pas pris en compte Iici

Clé de lecture :

Par montant de participation (1/4)

L es clienteles aldees

Elément graphique : répartition du financement du séjour des clientéles aidées

40%

Part des
repondants
ayant ete
finances a plus
de la moitie du
Drix du sejour

31% des clienteles aidées déclarent avoir regu une aide leur permettant de financer environ 1/4 de leur s€jour.
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Elément graphique : répartition des clientéles aidées selon le niveau des revenus du foyer

28%

< /2 000€

19%

de 2 a 3 000€

20%

de 3 a4 000€

1%

de 4 a5 000€e

| es clienteles aldees

67%

Part des clienteles
aidees dont le
revenu net du foyer
est <4 000&€/mals

7%
2%
1% 1%

\ >/ 500¢&
de 5a / 500¢&

12%

Ne souhaite
pas repondre
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Elément graphique : montant dépensé pour 'hébergement (y compris les repas)

5%
59 o 4y,

9%
17 %

16%

A0
JJ /0

m < 300€

m De 300 a 500€

m De 500 a 1 000€
m De 1000 a 1500€
m De 1500 a 2 000€
m De 2 000 a 3 000€
m> 3 000€

Un budget « hébergement » moyen de 1 197€

(hébergement et repas compris hors transport et dépenses complémentaires)

64%

Part des clienteles
declarant avoir un
budget hebergement
(restauration
comprise) < 1 000€

| e budget estime

Ecarts significatifs selon la saison...

1 630€ 1 350€
Hiver Eté

Ecarts significatifs selon la destination...

1 840€

Montagne
hiver

Ecarts significatifs selon les segments...

1 310€ 1 350€

Segment prospectif: Famille
les « sans voiture »
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Elément graphique : montant des dépenses effectuées sur place en plus des frais d’hébergement/restauration

5%
145,
145,
17
ST

Un budget « depenses en + » moyen de 363€

(dépenses sur place hors frais de s€jour et transport)

B Aucune depense
m<100€

m De 100 a 300€

m De 300 a 500€
m De 500 a 750€
m De 750 a 1 000€
m>1000€

55%

Part des clienteles
declarant avoir depense
moins de 300€ sur place
en plus des frais de sejour

| e budget estime

Ecarts significatifs selon la saison...

470€

Hiver Eté

Ecarts significatifs selon la destination...

415€

500€

Montagne
hiver

Ecarts significatifs selon les segments...

420€

Famille
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Un budget « hébergement » moyen de 1 197€

(hébergement et repas compris hors transport et dépenses complémentaires)

+

Un budget « dépenses en + » moyen de 363€

(dépenses sur place hors frais de séjour et transport)

| e budget estime

Ecarts significatifs selon la saison...

2 100€ 1 755€
Hiver Eté

Ecarts significatifs selon la destination...

Un budget « séjour » moyen de 1 560€

(hébergement + repas + dépenses sur place hors transport)

iNfo |

2 340€

Montagne
hiver

Ecarts significatifs selon les segments...

1 770€

Famille
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Elément graphique : niveau de satisfaction des clientéles interrogées

93% de la clientele aeciare etre satisfaite de son

sejour en village de vacances. Ce pourcentage atteint 95% chez
les « en duos » et « entre amis »

iNfo |

La note moyenne attribuee par la clie
ntele interrogée reste toutefois
optimisable avec un score de 7,7/10.
Les notes comprises dans la zone de

m Tres satisfait

m Plutdt satisfait
Plutbt pas satisfait

®m Pas du tout satisfait

satisfaction totale (9 et 10/10)
représentent 33% de I'ensemble
des réponses.

a—

Q2

Yo

| a satisfaction

2%

5%

IN
I-I.—

@

&
S

37



| a recommandation

Elément graphique : niveau de recommandation des clientéles interrogées (note entre 0 et 10)

Le NPS est de 21% soit un score considere .

comme bon. Il passe a 38% chez les « entre- @
amis » et 319% sur la destination « montagne

niver ».

DETRACTEURS PROMOTEURS

INfo ! o
Le NPS (Net Promoter Score) permet

d'évaluer la capacité d’'un client a

recommander un produit. L’indice
est calculé sur la différence entre les

promoteurs et les détracteurs
DETRACTEURS PROMOTEURS
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50% de la clientele interrogee compte
revenir un jour sur son lieu de sejour
dont 16% a l'occasion de leur prochaine
vacances. Ce chiffre atteint les 30% sur 1a
destination « montagne nhiver ». £N
revanche les « pas sur » atteignent 24%
sur la destination rurale...

| es intentions de retour

Elément graphique : part des clientéles pouvant revenir ou non effectuer leur séjour dans le méme village de vacances

Oui, a I'occasion

de mes prochaines 0]
vacances : 16%0

Oui, un jour... 34910

OUl
50%0

@ Je ne pense pas 1396

revenir

Je ne sais pas 6090
Si je reviendrai

PAS SUR
19%6

39



Analyse par segment



\er SEQmEHt
Les vacanciers clubs




les familles



7

INTEGRATION DE LA PRESTATION

\Vacanciers Clubs

All inclusive

Hébergement
+ Restauration

Publics aidés

Subventions CE / COS

Les familles

Formule seche

11%

Aides CAF

Activités diversifiées

Club enfants

46%

VILLAGE ACTIVITES

la place du segment

\Vacanciers explorateurs

Budget plus contraint

Budget moins contraint

Support logistique

21%

14%

Territoire / destination

VILLAGE CAMP DE BASE

Age actif
Avec enfants

CYCLE DE VIE

. Seniors
ORS-SAISON Sans enfant

v

43



La classe d’agea..

> 75 ans

m Familles
Ensembile

81%

de /5-55 ans

Constitution du groupe

| a situation matrimoniale...

de maries /

o /
82% DACSES

La composition du foyer...

ag Nombre de
’ personne au sein du
foyer
Familles avec enfants
73%

de moins de 15 ans.
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| es tranches de revenus...

® Familles
) pre—

2 000 7% Ensemble

‘ 15%
de 2 a 3 000€

20%,

‘ 24%,
de 3 a4 000€
de 4 2 5 000€
de 5a7 500€

de 7,5 a 10 000€

W 1%
> 10 000€

Ne sait pas
2%
o)
Rofuse dc | 16%
répondre

Constitution du groupe

Les CSP..

Agriculteur

Artisan, commercgant, chef de petite entreprise

Chef d’entreprise (plus de 10 salariés)

Cadre sup. et profession intellectuelle
supérieure

Profession intermédiaire

Profession libérale

Employé

Ouvrier

Retraité

Etudiant

Sans profession

I 3%

2%

® Familles
Ensemble

ryr)e
C)Z“’/o
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Le budget vacances...

Leur budget vacances est de 3 200¢€ sur 12 mois

< 500€

de 500 a 1 000€

de 1 000 a 1 500€

de 1 500 a 2 000€

de 2 000 a 3 000€

de 3 000 a 4 000€

de 4 000 a 5 000€

> 5 000€

Rappel ensemble
Clientele

20%

23%

2°1%,

u Famille
Ensemble

| es vacances en general

Les sejours réalises dans 'annéee...

nombre de sejours
3 dans I'année

30%

Court-sejours

= Rappel ensemble
Clientele

70%

L.ongs sejours
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Les types de séjours...

/,3 sejours en couple
avec enfants

0,4 sejours en couple =
sans enfant

Les hébergements privilégies...

1%

Villages et réesidences

27%

Location entre particulier

16%

Camping

| es vacances en general

Les destinations privilégiées...

33%

Littoral

27%

Montagne

L es formules choisles...

Location seche

Demi-pension

Hébergement+petit
déjeuner

Pension compléte

All-inclusive

5%

5%

1O%,

16%

179

20%

Rural
7%

Urbain

Famille

Ensemble

S0%

7%

S7%

AN
S55%
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e sejour en village vacances

Les familles organisent elle-méme leur sejour et partent en moyenne 7,7 NUIts

Flles privilégient davantage lalocation seche s

et leur budget s'eleve a 1 765€ ébergement repas et dépenses hors s vlage
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e choix de l1a saisoN...

51%

A

34%

15%

e sejour en village vacances

Le choix de |la destination...

37%
Littoral
33%
Rural
31%
Montagne

Le choix du village vacances...

65 %

50 %

44 %

41 %

38 %

31 %

28 %

27 %

26 %

61 %

31 %

41 %

34 %

42 %

30 %

25 %

28 %

22 %
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L a connaissance du lieu...

21 %

2 %

0 %

13 %

2 %

31 %

2 %

20 %

9 %

23 %

2 %

1%

10 %

4 %

27 %

3 %

21 %

11 %

e sejour en village vacances

| es modes de réservation...

42 %

38 %

7 %

6 %

36 %

41 %

5 %

10 %

Les activites spécifiquest)...

79%

Balades
68%

Farniente

64%

Découverte
territoire

37%
Spectacles et fétes

29%
Activites sportives

(*) uniquement les activités plus pratiquées que la moyenne
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L es clienteles aidées

Part des ci ientéle@ Rappel ensemble
16%

L Clientele
aldees

Ne sait pas

.
4%

24%

de fagcon marginale
24%,

34%

environ 1/4

Environ la moitié

Environ les 3/4

u Famille
49, Ensemble

la totalité ou
presque

| e sejour

en village vacances

Les chegues-Vacances

39%

< 100€

de 100 a 250€

de 250 a 400€

de 400 a 500€

de 500 a 750€

> 750€

Part des clienteles
beneficiants de
cheqgues-vacances

I -

17

B 2a

Rappel ensemble
Clientele

u Familles
Ensemble

B 23

22%

R 10

R 1%

10%

12%
15%
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e taux de satisfaction

Taux de
92%

Le NPS

Rappel ensemble
_ _ Clientele
satisfaction

NPS des famil

16%  <uite 3 leur s¢

INntention de revenir

A
g Rappel ensemble
_ Clientele
our

INntention de revenir

49% aux prochaines
vacances et/ou

jour

Rappel ensemble
clientele

un

Perception & satisfaction

o0

DETRACTEUR
23%0

PASSIF
39%0

PROMOTEUR
39%0

A

u Familles
3% Ensemble

2%

1%
KL
1%,

3%

0

5%

1970
13%

2456

24,

20
21%
1950 -

21%
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les familles monoparentales



INTEGRATION DE LA PRESTATION

\Vacanciers Club

All inclusive

Les familles

Aides CAF

monoparentales

Activités diversifiées

la place du segment

\Vacanciers explorateurs

Budget plus contraint

Support logistique

21%

O,
' Hébergement 14%
+ Restauration
Publics aidés Club enfants
Subventions CE / COS
Territoire / destination
46%
Budget moins contraint

VILLAGE ACTIVITES VILLAGE CAMP DE BASE

Formule séche
Age actif Seniors

Avec enfants

CYCLE DE VIE

HORS-SAISON

Sans enfant
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La classe d’age...

<18 ans

18 a25
ans

26 a 35
ans

36 a 45
ans

46 a 55
ans

56 a 65
ans

66 a75
ans

> 75 ans

19%

# Familles monoparentales
Ensemble

Constitution du groupe

| a situation matrimoniale...

de separes /
divorces

50%

La composition du foyer...

Nombre de

personnes au sein

du foyer

Familles avec enfants
73%

de moins de 15 ans.
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| es tranches de revenus...

I -
<2 000€

de 2 a 3 000€

de 3 a4 000€

de 4 a 5 000€

de 5 a 7 500€

de 7,5 a 10 000€

> 10 000€

Ne sait pas

Refuse de
répondre

15%

15%,

10%

20%

I, 25

B Familles monoparentales

Ensemble

Constitution du groupe

Les CSP...

Agriculteur

Artisan, commergant, chef de petite entreprise

Chef d’entreprise (plus de 10 salariés)

Cadre sup. et profession intellectuelle
supeérieure

Profession intermédiaire

Profession libérale

Employé

Ouvrier

Retraité

Etudiant

Sans profession

®m Familles monoparentales
Ensemble

B 2%

2%

rype)r
:)Z‘%)
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Le budget vacances...

Leur budget vacances est de 2 300¢€ sur 12 mois

< 500€

de 500 a 1 000€

de 1 000 a 1 500€

de 1 500 a 2 000€

de 2 000 a 3 000€

de 3 000 a 4 000€

de 4 000 a 5 000€

> 5 000€

20%

N 15%
15%,
N 19%
15%,

N 16%

2°1%,
I 7%

11%
B 7 = Familles monoparentales
1% Ensemble

I 57

Rappel ensemble
Clientele

24%

| es vacances en general

Les sejours réalisés dans I'annee...

3 dans l'année clientele

nombre de sejours _@ Rappel ensemble

30% 70%
Court-sejours L.oNgs sejours
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Les types de sejours...

1,8 sejours seul
avec enfants

0,4 sejours en couple =
avec enfant

Les hebergements privilégiés...

71%

Villages et réesidences
26%

Amis et familles
26%

Location entre particulier

| es vacances en general

Les destinations privilégiées...

28%

Littoral

27%

Montagne

L es formules cholSieS...

Location séche

Demi-pension

Hébergement+petit
déjeuner

Pension compléte

All-inclusive

5%

10%

20%
Rural
7%

Urbain

Familles monoparentales
Ensemble

57 %

ryee
55%
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e sejour en village vacances

7,5

Les familles monoparentales organisent elle-meme leur sejour et partent en moyenne NUILS

“lles privilégient davantage 12 pension COmpIéte 37%

ainsi que le all-inclusive 2%

et leur budget s'eleve a 1 300€ ébergement repas et dépenses hors duvlagel
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e choix de l1a saisoN...

55%

A

35%

10%

e sejour en village vacances

Le choix de |la destination...

42%
Littoral
29%
Rural
29%
Montagne

Le choix du village vacances...

60 %

53 %

42 %

40 %

39 %

35 %

22 %

21 %

20 %

61 %

31 %

42 %

30 %

41 %

34 %

25 %

28 %

17 %
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e sejour en village vacances

La connaissance du lieu... Les modes de réservation... Les activites spécifiquest)...
. 68%
21 % 23 9, 36 % 36 % Farniente
47 % 41 %
2 % 2 % o
3 % 5% - Spectacles 39%
1% 1% et fétes
6 % 10 % ﬁ
7 % 10 % — S o
Activités 32 %o
5 % 4 % culturelles
g
29 % 27 %
--,-!-- 24%
Baignade
3 % 3 %
20 % 21 % 23%
Acltivités
11 % 11 % bien-étre

(*) uniquement les activités plus pratiquées que la moyenne
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e sejour en village vacances

| es clientéles aidées Les cheques-Vacances

Part des clientele Rappél ensemble . Pa,rt dGS Clienteles Sﬁg)ﬂieélleensemble
27% clientele 33% bHéneéficiants de

cheqgues-vacances

aldees

1%
Ne sait pas < 100€
4%
18% == 32%
de facon marginale de 100 a 250€
24%,
29%
environ 1/4 de 250 a 400€
5% £2 7o
34% I 0
Environ la moitié de 400 a 500€
95, 197
15% I 2%
Environ les 3/4 de 500 a 750€
NN 10%
39 u Familles monoparentales o u Familles monoparentales
la totalité ou o E bl _ 8% Ensemble
presque nsemoile > 750€ ”
49, 15%
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e taux de satisfaction

Taux de .— sﬁeﬁﬁe@l’ eensemble
(o) . _
1% otisfaction

Le NPS

NPS des familles "" Rappel enserbi
o clientéle
16% \onoparentales

suite a leur sejour

INntention de revenir

INntention de revenir Rappel ensemble
51% aux prochaines clientéle

vacances et/ou un
jour

Perception & satisfaction

DETRACTEUR
23%0

PASSIF
372

PROMOTEUR
40%0

u Familles monoparentales
Ensemble

24,

27%
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Les vacanciers explorateurs




es « en duo »



\Vacanciers Clubs

la place du segment

\Vacanciers explorateurs

Avec enfants

CYCLE DE VIE

HORS-SAISON

Sans enfant

All inclusive
Budget plus contraint
Support logistique
S Aides CAF
=
<
[
(7]
i
o
o
<
—
w
o
2 A -
o Activités diversifiées
<
5
O,
e Hébergement 14%
= + Restauration
Publics aidés Club enfants
Subventions CE / COS
Territoire / destination
46%
Budget moins contraint
VILLAGE ACTIVITH VILLAGE CAMP DE BASE
Formule séche
Age actif Seniors
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La classe d’agea..

® En duo
<18 ans
Ensemble
(0]

18 a 25 I 1 /0

ans

0]

6a3s [ 3%

ans 8%

0

w245 [N 6% =

ans 27

0]

wass (IR 19%

ans ryeie

270

56 a 65

ans 29Y,
66a75

ans 1 5%,

> 75 ans

Constitution du groupe

| a situation matrimoniale...

de maries /

o /
79% DASCES

La composition du foyer...

Nombre de
2,3 - |
personne au sein du
foyer
Familles sans enfants
95%

de moins de 15 ans.
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L es tranches de revenus...

® En duo

<2 000€

de 2 a 3 000€

de 3 a4 000€

de 4 a 5 000€

de 5 a7 500€

de 7,5 a 10 000€

> 10 000€

Ne sait pas

Refuse de
répondre

Ensemble
I

15Y%

- pat

20%

0%
1%
I 2%
2%
I, G
15%

Constitution du groupe

Les CSP...

Agriculteur

Artisan, commercgant, chef de petite entreprise

Chef d’entreprise (plus de 10 salariés)

Cadre sup. et profession intellectuelle
supérieure

Profession intermédiaire

Profession libérale

Employé

Ouvrier

Retraité

Etudiant

Sans profession

1%

1%

2%

M 2%

M 2%

2%

M 2%

5%

I 7%
N 9%

12%

18%

I 20%

27

200
52%

En duo
Ensemble

NN 56%
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Le budget vacances...

Leur budget vacances est de 2 S500€ sur 12 mois

< 500€

de 500 a 1 000€

de 1 000 a 1 500€

de 1 500 a 2 000€

de 2 000 a 3 000€

de 3 000 a 4 000€

de 4 000 a 5 000€

> 5 000€

o

23%

20%

® En duo
Ensemble

Rappel ensemble
Clientele

| es vacances en general

Les sejours réalises dans 'annéee...

3,6

nombre de sejours
dans I'annee

34%

Court-sejours

Rappel ensemble
Clientele

66%

L.ongs sejours
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Les types de sejours...

2,/ sejours sans enfant

A

0,3 sejour en couple
avec enfant

Les hebergements privilégiés...

68%
Villages et réesidences
31%
Hotels
21%

Chambres d’hétes

| es vacances en general

Les destinations privilégiées...

33%

Littoral

38%

Montagne

L es formules cholSieS...

Location seche

Demi-pension

Hébergement+petit
déjeuner

Pension compléte

All-inclusive

5%

Rural

Urbain

En duo

Ensemble

A0
35%

ST

19%

6%
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e sejour en village vacances

Les « en duo » organisent eux-meme leur sejour et partent en moyenne g,z NUItS

Is privilegient davantage la pension Compléte 46%

et leur budget s'eleve a 1 050€ ébergement repas et dépenses hors duvlagel
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e choix de l1a saisoN...

26%

62%

12%

e sejour en village vacances

Le choix de |la destination...

43%
Littoral
32%
Rural
26%
Montagne

Le choix du village vacances...

68 %

52 %

46 %

39 %

33 %

30 %

30 %

23 %

22 %

61 %

42 %

41 %

28 %

34 %

25 %

30 %

17 %

19 %
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e sejour en village vacances

La connaissance du lieu... Les modes de réservation... Les activites spécifiquest)...
o
33 % 36 % - Balade 7 A
18 % 23 % -
44 % 41 %
1% 2 % i ) o
07 0 Découverte 69 /o
0% 1% 10 % 10 % territoire
11 % 10 % .
Farniente 54 /°
5 /O 4 A) .“
2%  27% k 41%
Randonnée
4 % 3 %
22 % 21 % 29%
Spectacles
14% 1% et fetes

(*) uniquement les activités plus pratiquées que la moyenne
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e sejour en village vacances

| es clientéles aidées Les cheques-Vacances

Part des clientele Rappél ensemble . Pa,rt dGS Clienteles Sﬁg)ﬂieélleensemble
7%  Sidees clientele 23% pHéneficiant de

cheqgues-vacances

I -
< 100€

7%

Ne sait pas

42%

34%

de fagon marginale de 100 a 250€

29%

I, 21%
de 250 a 400€

environ 1/4

I 0%
de 400 & 500€

Environ la moitié

I ¢
de 500 & 750€

® En duo ® En duo

6% Ensemble 129% Ensemble
> 750€
5%

Environ les 3/4

la totalité ou
presque
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e taux de satisfaction

Tauxde o) (20
(¢) : _
95%  catisfaction

Le NPS

NPS C’@S « N C’UO » Rappel ensemple
o) : \ L. Clientele
20%  suite 4 leur séjour
INntention de revenir

INtention de revenir Rappel ensemble
50% aux prochaines e

vacances et/ou un
jour

Perception & satisfaction

o0

DETRACTEUR
21%0

PASSIF
38%0

PROMOTEUR
41%0

(o))

250

N 5
\‘ &)
c 3

® En duo
Ensemble

75



es « entre amis »



7

INTEGRATION DE LA PRESTATION

la place du segment

Vacanciers Clubs \Vacanciers explorateurs

All inclusive
Budget plus contraint

Support logistique

Aides CAF

Les familles

monoparentales

Activités diversifiées

Hébergement
+ Restauration

Entre amis

Publics aidés Club enfants
Subventions CE / COS
Territoire / destination
46%
Budget moins contraint
VILLAGE ACTIVITE VILLAGE CAMP DE BASE

Formule seche

Avec enfants SAISON (JU”'LET AOUT) HORS-SAISON Sans enfant

v
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La classe d’agea..

<18 ans

18 a 25
ans

26 a 35
ans

36 a 45
ans

46 a 55
ans

56 a 65
ans

66a75
ans

> 75 ans

i 1%

3%
5%
6% —

I 14%

r)re
23%

® Entre amis
Ensemble

39%

Constitution du groupe

| a situation matrimoniale...

de maries /

o /
68% DASCES

La composition du foyer...

” s Nombre de -
’ DEersonnes au sein
du foyer

Familles sans enfants

(o)
N% de moins de 15 ans.
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L es tranches de revenus...

® Entre amis

Ensemble
<2 000€
I, 267
de 2 a 3 000€
20%,
I, 2 %
de 3 a 4 000€
22%,
I 4%
de 4 a 5 000€
15%
B
de 5 a7 500€
| 0%
R
de 7,5 a 10 000€
2%,
R
> 10 000€
| o
R
Ne sait pas
2%
0
refuse dc | 3%
répondre AE0
JC) 0

Constitution du groupe

Les CSP...

Agriculteur

Artisan, commergant, chef de petite entreprise

Chef d’entreprise (plus de 10 salariés)

Cadre sup. et profession intellectuelle
supeérieure

Profession intermédiaire

Profession libérale

Employé

Ouvrier

Retraité

Etudiant

Sans profession

1%

2%,
1%
I 0%

I 4%

12%

18%

B 2%

3%

I 4%

1%

2%

l 1%

27%

r)yr)e
-:)ZJ/O

® Entre amis
Ensemble

T 66%
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Le budget vacances...

Leur budget vacances est de 2 (00€ sur 12 mois

< 500€

de 500 a 1 000€

de 1 000 a 1 500€

de 1 500 a 2 000€

de 2 000 a 3 000€

de 3 000 a 4 000€

de 4 000 a 5 000€

> 5 000€

I

2%,
N 16%
20%
N 3%
13%

e 00%

165%
e 1 7%

27 Yy
I 12
e
I C - ® Entre amis
1%, Ensemble
I 7
7%

Rappel ensemble
Clientele

| es vacances en general

Les sejours réalisés dans I'annee...

3,8

nombre de sejours
dans I'annee

37%

Court-sejours

Rappel ensemble
Clientele

63%

L.ongs sejours
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Les types de sejours...

I,/ sejours entre
amis

0,8 sejours en couple =
sans enfant

Les hebergements privilégiés...

69%
Villages et réesidences
34%
Hotels
23%

Chambres d’hétes

| es vacances en general

Les destinations privilégiées...

(o)
24% 18%
Littoral Rural

26% %

Montagne Urbain

L es formules cholSieS...

Entre amis

Ensemble

Location séche
10%

Demi-pension

Hébergement+petit
déjeuner a9,
J /0

Pension compléte
IS 49)
:)/ /0

All-inclusive
35%
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e sejour en village vacances

Les « entre amis » organisent eux-méme leur sejour et partent en moyenne g4 NUILS

Neanmoins, la part « groupe organise par un CE, COS ou CAS est supéerieur a la moyenne de / points

Is privilegient davantage la pension Compléte 53%

et leur budget s'eleve a 1 020€ ébergement repas e déperses hors duvilge] |
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e choix de l1a saisoN...

11%

75%

13%

e sejour en village vacances

L e choix de la destination...

33%
Littoral
36%
Rural
31%
Montagne

Le choix du village vacances...

68 %

57 %

45 %

36 %

36 %

35 %

22 %

22 %

18 %

61 %

42 %

41 %

28 %

34 %

30 %

19 %

25 %

17 %
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L a connaissance du lieu...

32 %

2 %

1%

5 %

2 %

20 %

3 %

24 %

12 %

23 %

2 %

1%

10 %

4 %

27 %

3 %

21 %

11 %

e sejour en village vacances

| es modes de la réservation...

23 %

43 %

2 %

23 %

36 %

41 %

5 %

10 %

Les activites spécifiquest)...

59%

Découverte
territoire

55%
Balade

o AN

R s

Randonnée

(o)
Farniente 31 A’

i

111

— 24%
Activités
culturelles

(*) uniquement les activités plus pratiquées que la moyenne

84



e sejour en village vacances

| es clientéles aidées Les cheques-Vacances

Part des clientele Rappél ensemble . Pa,rt dGS Clienteles Sﬁg)ﬂieélleensemble
6% idees clientele 14% pénéficiants de

cheqgues-vacances

I -
< 100€

177

Ne sait pas

27%

29%

de facon marginale de 100 a 250€

23%

environ 1/4 de 250 a 400€

37%

Environ la moitié de 400 a 500€

® Entre amis
Ensemble

M Entre amis
Ensemble de 500 a 750€

Environ les 3/4

1%

18%

la totalité ou
presque

> 750€
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e taux de satisfaction

laux de
96% <aisfaction

Le NPS

NPS des « entre
(o) : : \
38% s » suite 3 leur
sejour

INntention de revenir

INntention de revenir

50% aux prochaines
vacances et/ou un
jour

Perception & satisfaction

o0

DETRACTEUR
15%0

PASSIF
3290

PROMOTEUR
53%0

(@D SN

EZ.
%
2%
%
1%,
1%, ,
B Entre amis
o
) Ensemble
5%
5%,
13%
249,
21%,
21%,

36



Prospectuve




\‘emE part\e
e segment des « sans volture »



INTEGRATION DE LA PRESTATION

a place du segment

Vacanciers Clubs \Vacanciers explorateurs

A

Les familles

monoparentales

Hébergement
+ Restauration

Entre amis

Sans voiture

Publics aidés Club enfants

Subventions CE / COS

Territoire / destination

46% VILLAGE RESIDENTIEL

Les familles Budget moins contraint

VILLAGE ACTIVITE VILLAGE CAMP DE BASE

Formule séche

v

Age actif . ~ CYCLE DE VIE Seniors
Avec enfants SAISON (JU”'LET AOUT) HORs-SAISON Sans enfant
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a place

Le segment des « sans voiture » ne représente que 8% de la clientele interrogée. Toutefois, au regard des evolutions
societales mais aussi economiques, il est apparu nécessaire de développer ce profil en partant du postulat gu'il dispose d’un
potentiel de développement a moyen et long terme.

Contrairement aux autres segments, plus marqués en termes de CSP ou de revenu, les « sans voiture » regroupent
un ensemble de clienteles hétérogene avec des familles, des familles monoparentales, des « entre amis » ou des « en
duo ». La constitution de ce groupe se base uniguement sur le choix de vacances sans voiture.

Aujourd’hul, plusieurs villages de vacances ont pris en compte cette nouvelle demande en developpant des services
« Innovants » comme la mise a disposition de navettes gratuites entre la gare et le village par exemple ou la mise en relation,
sur place, entre vacanciers ayant une voiture et ceux n’en disposant pas pour les déeplacements dans la journée (type « blabla
car »).
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La classe d’ages..

<18 ans

18a 25
ans

26 a 35
ans

36 a 45
ans

46 a 55
ans

56 a 65
ans

66 a 75
ans

> 75 ans

= « Sans voiture »
Ensemble

Constitution du groupe

| a situation matrimoniale...

o de maries / o Rappel ensemble
84% pascés clientele

La composition du foyer...

NOmDI’E de - Rappel ensemble
2,7 . clientele
personnes au Scir

du foyer

a0, Familles sans enfant Rappel ensemble
. Clientele
°  demoinsde 15 ans.
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| es tranches de revenus...

® « Sans voiture »

<2 000€

de 2 a 3 000€

de 3 a4 000€

de 4 a 5 000€

de 5 a7 500€

de 7,5 a 10 000€

> 10 000€

Ne sait pas

Refuse de
répondre

Ensemble

15%

20%

15% o=

11%
7%

10%

2%

2%

1%

1%

2%

15%

16%

23%

23%

Constitution du groupe

Les CSP...

Agriculteur

Artisan, commercant, chef de petite entreprise

Chef d’entreprise (plus de 10 salariés)

Cadre sup. et profession intellectuelle
superieure

Profession intermédiaire

Profession libérale

Employé

Ouvrier

Retraité

Etudiant

Sans profession

B « Sans voiture »
Ensemble
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Le budget vacances...

Leur budget vacances est de 2 800€ sur 12 mois

< 500€

de 500 a 1 000€

de 1 000 a 1 500€

de 1 500 a 2 000€

de 2 000 a 3 000€

de 3 000 a 4 000€

de 4 000 a 5 000€

> 5 000€

—

_—
2% @

21%

20%

17

Rappel ensemble
Clientele

© « Sans voiture »
Ensemble

| es vacances en general

Les sejours réalisés dans I'annee...

nombre de sejours
28  danslannée

25% 75%

Court-sejours LoNgs sejours

Rappel ensemble
clientele
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Les types de séjours...

0,/ sejours en
couple sans enfant

0,6 sejours en couple =
avec enfant

Les hebergements privilégiés...

61%

Villages et réesidences

33%

Hotels Clubs

32%

Hotels

L es vacances

Les destinations privilégiées...

o)
23% 14%
Littoral Rural

25% %

Montagne Urbain

L es formules cholSieS...

0 [
Location séche 8% « Sans voiture »
10% Ensemble
. . 13%
Demi-pension
17
Hébergement+petit 2%
déjeuner 59,
. ‘ 31%
Pension compléte
S7%
N 46%
All-inclusive
53%
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| es vacances en general

Les « sans volture » organisent eux-meme leur SéjOUF et partent en moyernrne 6,8 NUILS
Neanmoins, la part "groupe” organise par un Ck, COS ou CAS est superieur a la moyenne de 14 points "" Rappel ensemble

clientele

Is privilégient davantage la pension Compléte 8% oo

clientele

el ’GUF DUdQGt S,é’é\/e é 1 74 O€ (hebergement, repas et dépenses hors du village) Rappel ensemble
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Le choix de la saison...

25%

52%

23%

| e sejour

L e choix de la destination...

46%
Littoral
18%
Rural
35%
Montagne

Le choix du village vacances...

60 %

55 %

38 %

31 %

28 %

28 %

23 %

22 %

21 %

21 %

61 %

42 %

41 %

25 %

30 %

34 %

28 %

17 %

31 %

19 %
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L a connaissance du lieu...

28 %

5 %

2 %

5 %

8 %

19 %

3 %

16 %

12 %

23 %

2 %

1%

10 %

4 %

27 %

3 %

21 %

11 %

| e sejour

| es modes de réservation...

26 %

40 %

3 %

19 %

36 %

41 %

5 %

10 %

Les activites spécifiquest)...

o AN

A a0

Excursions
organisées

6%
Epanouissement
personnel

(*) uniquement les activités plus pratiquées que la moyenne
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| e sejour en village vacances

| es clientéles aidées Les cheques-Vacances

Part des clientele Rappél ensemble . Pa,rt dGS clienteles ?ﬁeﬁﬁeélémsemble
13% clientele 21% pénéficiants de

cheqgues-vacances

_ - 4% W « Sans voiture » ® « Sans voiture »
Ne saitpas | Ceemblc .

17

aldees

de fagcon marginale 30%

de 100 a 250€

environ 1/4 de 250 a 400€

32% .
Environ la moitié de 400 a 500€
. de 500 & 750€
Environ les 3/4
T > 750€
la totalité ou
presque A%
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e taux de satisfaction

Tauxde o) (20
(¢) : _
95%  catisfaction

Le NPS

NPS des « sans Rlappél, ensemble
O ) ) \ cllentele
29% \oiture » suite 3
leur sejour

INntention de revenir

INtention de revenir Rappel ensemble
53% aux prochaines e

vacances et/ou un
jour

Perception & satisfaction

o0

DETRACTEUR
1/7%0

PASSIF
3690

PROMOTEUR
46920

A

: © « Sans voiture »
59, Ensemble
\ 2o
2%,
BIVZ
1%,
L7
1%,
LS
Yo
&%
-‘hcia
5%,
N 20
13%
240
20,
22701
21%
—rria
21%
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| S

Les « sans voiture » se distinguent par une grande diversité dans leurs pratiques vacancieres (hébergement, durée,
budget, etc.) et sont plus volatils. lls recherchent avant tout de « bons spots » et réalisent un acte d’achat dit « opportuniste ».

L’accessibilité constitue I’élément decisif dans les criteres de choix du village de vacances par les clienteles « sans

voiture ».
Il s'avere donc necessaire de valoriser la localisation de la structure et son accessibilité depuis la gare, I'aéroport et la proposition

d’éventuelles navettes.

De méme, il existe une attente forte en termes d’'informations au niveau local a savoir la proximité du village avec des élements
constitutifs de la destination (plage, piste de ski) et d'un séjour (super marche, magasin divers, etc.).

Enfin, les « sans voiture » sont en attente d’'une prise en charge totale (all-inclusive) leur permettant d'acceder a tout types
d’activités sans contrainte de transport...
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Avec la participation active de

Cap'vacances *
\\-_‘/



Union Nationale des Associations de
Tourisme et de plein air (UNAT)

8 rue César Franck
75015 Paris




