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Plan de |I'intervention

1 > Sites starter
2 > Retour sur la gouvernance

3> Et le label ?




En préambule...

UN NOUVEAU NOM POUR LES ZA3MO |




Nouveau nhom |

« Espace Nordique

d’Activites Outdoor »

espace d’activités outdoovr



Partie #1

Les sites « starter »




Sites « starter »

=> Rappel des objectifs

= Enclencher la réflexion et / ou I’action de sites volontaires et ayant des idées
d’évolution entrant en résonnance avec la réflexion nationale menée.

4 grandes thematiques :
- Organisation
- Offre
- Gouvernance
- Modele économique



Sites « starter »

=> Rappel des objectifs

15 gestionnaires accompagneés :

- Ancelle (modele economique) - Capcir (gouvernance)

- 4 montagnes (positionnement) - Forez (organisation)

- Champ du Feu (modele economique) - Les Entremonts (gouvernance)
- Deévoluy (communication) - Hautes Combes (gouvernance)
- Les Coulmes (modele economique) > Les Rousses (redevance)

- Les Moises (modele economique) - Mezenc (offre/damage)

- Le Trieves (organisation) - Naves (communication)

- Les Vosges (gouvernance) - Montbenoit (redevance)



Sites « starter »

= Pré-Bilan général

Un accueil toujours Dbienveillant par les gestionnaires de sites et les
responsables d’Association déepartementale ou de massif

La « bonne » compréhension de la logique « starter »

Des thématiques liées directement a I’évolution du modele économique

Une vraie opportunité de « tester » certaines orientations sur le terrain

Dans certains cas la volonté de poursuivre la réflexion



Sites « starter »

= Bilan général

« Concernant le déploiement des typologies d’espaces d’accueil et de
pratique

=> Un accuell « terrain » et « technique » favorable

= La confirmation d’un intérét pour faire evoluer le modele economique
actuel

—=>Une nécessaire adaptation aux caractéristiques de I'offre et aux
ambitions locales

= Une certaine confirmation du réalisme des approches « théoriques »



Sites « starter »

= Bilan général

« Concernant le déploiement des typologies d’espaces d’accueil et de
pratique : exemple ANCELLE
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Sites « starter »

= Bilan général

* Concernant Iorganisation et |la gouvernance

= La confirmation de I'agilité et de la flexibilité des ressources humaines et
matérielles en place (mais aussi de leurs fragilité)

= Le besoin de plus de clartée sur le « qui fait quoi ? » notamment a
I’échelle locale

- La volontée d’une évolution organisationnelle pour s’adapter aux
nouveaux enjeux du modele economique

= La question centrale de I'appui des collectivités

= La question centrale de la gestion des bénévoles (+attractivite)

= La nécessité de (re)donner une vraie place au nordique et le legitimer
dans le developpement touristique et économique du territoire



Sites « starter »

= Bilan général

« Concernant I’organisation et la gouvernance : ex VOSGES
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Sites « starter »

= Bilan général

« Concernant I’organisation et la gouvernance : ex VOSGES

MNom du doemaine nordique Départements

CHAMP DU FEU CEA-BAS RHIN 25046 90
LE DOMNON CEA-BAS RHIN 25046 35
LES BAGEMELLES CEA-HAUT RHIN 16071 i3
LE SCHNEPFEMNRIED CEA-HAUT RHIN 16235 7
LES TROIS FOURS CEA-HAUT RHIN 16 894 16235 14
LE MARKSTEIN CEA-HAUT RHIN 411 ‘ 12649 40
LAC BLANC CEA-HAUT RHIN 2225 & 16071 b7
VENTRON VOSGES 25372 16
BUSSANG VOSGES 17321 35
SAINT MAURICE SUR MOSELLE  VOSGES 17321 20,5
LA BRESSE VOSGES 126 870 25 372 a0
GERARDMER LES BAS RUPT  VDSGES 6987 € 9764 30
XOMRUPT LONGEMER VOSGES 1 126 | 9764 15
LA SCHUUCHT /VALTIN VOSGES ia 1ab 4 52983 15
BALLON ¥ ALSACE TERRITOIRE DE BELFORT 27 293 | 15307 40
LA PLANCHE DES BELLES FILLES HAUTE SAONE 10930 23

1000 ETANGS HALTE SADNE 26324 15




= Bilan général

Sites « starter »

Concernant I'organisation et la gouvernance : ex NAVES

CA annuel du domaine
nordique

CA vente de forfait

CA magasin
CA cours de ski
CA scolaire

Nombre de pass vendu (+
COMParaison res(e du 73)

Nombre pass journée
Nombre de journées skieurs

Nombre journées d'ouverture

Quantitatid
Oxstil de mesure

Donndes de suivi d"activités, MAJ
au jour le jour

Données de suivi dactivités, MAJ
au jour le jour
Données de sulvi d activités, MAJ
au jour le jour

Donndes de suivl d”activités, MA)
au jour le jour
Données de suivi d’activités, MAJ
au jour le jour

Données de suivi d”activités, MAJ
au jour le jour

Données de suivi dactivités, MAJ
au jour le jour

Données de sulvi d'activités, MAJ
au jour le jour

Données de suivi dactivités, MA)
au jour le jour

~ Mission 1 : Gestion du domaine nordique
Enjeu: Miﬂmhmmubmnmm,

Mise en Pllotage Partage Indicateur
place perform
ance

1 Origine beu d"hébergement
lors du séjour

1

1 Motivation de [a venue

1 Comment avez-vous connu
le site nordique les ?

1 Avis chents sur la qualbité
globale (damage, accuell,

1 services..)

1

Fiche location {(nom, pointure, emad,
Beu résidence..) et/ou lors du passage
en caisse pour le pass etfou lors de
discussion informelle lors de |a
location

Discussion informelle durant location/
achat pass + enquéte en ligne

Discussion informelle durant
location/achat pass + enquéte en ligne

Enquéte en ligne pour client qui
achétent pass en ligne + les emails
récupérés et fou outil de récolte d'avis
sur place sur 1 ou 2 points précis

+

Avis Google, Facebook, Tripadvisor

AN A A

let2

let2



Sites « starter »

= Bilan général

« Concernant I’organisation et la gouvernance : ex TRIEVES

1. Définir I'ambition commune (pour

Pourquoi quoi, comment, quoi)

Le but, la croyance, I'émotion

2. Définir les valeurs communes (ce

Comment .
quoi nous rassemble)

La méthode, le comportement

Message inspirant
Quoi 9e Inspirant - 3 Proposer une forme de

Le produit, les services collaboration simple, claire et
« engageante ».

= Une coopération formalisée et sans forme juridique particuliere (priorité)



Sites « starter »

« Concernant I’organisation et la gouvernance : ex TRIEVES
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Sites « starter »

= Bilan général

« Concernant le modele économique et I’offre liée

= Des initiatives tres intéressantes déja en place et coheérentes avec les
orientations stratégiques

=> La volonteé forte d’aller de I’avant (question de vitalité et de pérennité des
offres)

=> Un héritage de la gratuité ou du « pas chere » a faire évoluer



Sites « starter »

Concernant le modele économique et I'offre liée : ex LES MOISES

Stratégie pour répondre une ambition : BT EIHN (1] B e B840 VTRS VD]

—>« Etre a I'équilibre le plus rapidement possible et s’y tenir »
- = B Glbase 2019)
—» = optimiser les charges

Pour cela:
Optimisation des charges Valorisation des recettes

Identilication des = possibles » Valorisation tarifaine Offres endémiques
Mutualisations [ synargias Evolution dos volumes Services uniques
Reorganisation interne Evolution des pariodes dexploitation

Noovelles offras

= Réalle difficuls / existam = Des possibilités / du potentiel 7



Sites « starter »

Concernant le modele économique et I'offre liée : ex LES MOISES

Typologie Optimisation/développements Recettes potentielles | Charges liées

Rationalisation du domaine / damage

Mutualisations / synergies

Ressources humaines

Valorisation tarifaire (pass journée) 2,7 KE

Optimisations Evolution des périodes d’exploitation 25 K€ 138 K€
Evolution des volumes de vente (titres) 6 K€ 2 KE
Evolution des volumes de location 9 KE 3 KE

Evolution location salle hors sac

Missions pédagogiques 15KE ?
Skike 3Ke 1.1 KE
) Ski Hok 6,1 K€ 1,5 KE
Développements .
Yukigassen 24 Ke 0.2KE
E-Trottinettes 12,6 K€ 6 K€

DIFFERENCE + 35,5 KE



Sites « starter »

= Bilan général

« Concernant le modele économique et I'offre liée : ex CC.MASSIF VERCORS

«==\/ERCORS JURA RIVIERA FONT ROMEU PASSY HAUTEVILLE HOHWALD
climatisme

bienveillance dominantes potentielles ? activités - services

sportifs | ski de fond ffoulée blanche
ski roue + hiathlon

¢ m raineau 3 chiens Jraquettes |
! f
o 2 oo

nordique

ski de randonnée nordique fréserve naturelle des Hautes Plateaux

bien-étre

accessibilité Q 'f cyclu ‘Vﬂ. vttae) m

-
%

équipements de hien-étre (hors privé) Jleau 7|

\‘. / slow food ?
o stage oxygénation Jstage performance finnovation
1 p . ) 2 le ski )
pionniers Nm l Sta - V0Zmax [t

J
— - - m

durabilité

lien social jeunesse



Sites « starter »

= Bilan général

« Concernant le modele économique et I’offre liée : ex MEZENC

L ———

: Guide méthodologique |
Optimisation du damage : damage ajusté

-
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Sites « starter »

= Bilan général

« Concernant laredevance:
=> Simplification de gestion de la redevance (EPCI Montbenoit)
=> Evolution du cadre juridique (Les Rousses)




Partie #2

Retour sur la gouvernance




Rappel des phases

2 PHASES SUCCESSIVES

=0l 2021 Nordic France « actuel »

-4 2021>2023/24  Nordic France « nouveau perimetre »
= TRANSITION

(neige/hors neige; redevance; temps d’échanges avec les partenaires)

=M 2024/25 Espace Nordique d’Activites Outdoor « France »
= AMBITION

(élargir les partenariats et les coopérations, financement de la structure
nationale)



Rappel des points de vigilance énoncés

=> Un enjeu fort

= Liens entre les differents partenaires

=> Valeur de la filiere

=> Meilleure appreéciation des Espaces Nordiques d’Activites Outdoor




Les périmetres d’activités des sites
d’accueil liés a la nouvelle stratégie



Les périmetres d’activités

eSPace nordique d’act'i\fi-l;és outdoov

=> Dépendance de I'ambition des caracteristiques territoriales
= 3 « criteres de bons sens »

= une définition

Un concept qui doit se materialiser par un choix de developpement d’activites
et de services operationnels et adaptes pour chaque site




Les périmetres d’activités

esSyace d’ac-b'n/’i-bés outdooy

=> Déependance de I'ambition des caractéristiques territoriales

=2 a3types de périmetres

ESPACE
LUDIQUE
ANIMATION

ESPACE
LUDIQUE
DECOUVERTE




Les périmetres d’activités

eSPace novrdique d’activités outdoor

=> Dépendance de I'ambition des caracteristiques territoriales (positionnement)

ESPACE
LUDIQUE
ANIMATION

= un espace d’accueil, anime et sécurisé

= a destination avant tout d’une clientele nouvelle n’ayant
pas les « codes » de la montagne

Exemples : animations et activites ludiques et/ou
d’apprentissage avec des thématiques attractives
« trappeur », « champions », etc...




Les périmetres d’activités

esydce - d'activités outdoovr

= Dépendance de I’'ambition des caracteristiques territoriales (positionnement)

= un espace de pratique de découverte et d’initiation, des
espaces de repos / contemplatifs (= + de services)

ESPACE

LUDIQUE
DECOUVERTE = a destination d’une clientele recherchant des lieux de

pratiques simples et accessible et peu endurant




Les périmetres d’activités

esSyace d’ac‘bw’ités outdooy

= Dépendance de I’'ambition des caracteristiques territoriales (positionnement)

= un espace de pratiques avant tout sportives

= une clientele de sportifs (ou performeurs) evoluant en
autonomie ou sous une forme accompagneée.




Les périmetres de compétence des AD/AM
et du réseau national



Les perimetres de compétences

Réseau national
des Espaces Nordiques
Activités Outdoor

Association Départementale

ou de Massif

Représentation/fédération de la filiere Locale Nationale
Formation Nationale
Assistance juridique Nationale
Promotion Locale Dept/Massif Nationale
Partage d’expériences Locale Dept/Massif Nationale

Prospective / R&D Locale Nationale




Scénarios de déploiement



Une histoire de « curseur »
DIFFERENTS SCENARIOS

Activités - l

Périmetre neige / hors neige . '

Montée en puissance _ l

Liens sites > réseau national B '

+ + + + +

Quverture de la gouvernance g '

TROIS GRANDS SCENARIOS

v




Le champ des possibles

AMBITION (horizon 2024-25)

EVOLUTION

- AMBITION - AMBITION

- GOUVERNANCE

- GOUVERNANCE PARTENARIALE - GOUVERNANCE PARTAGEE

- Gouvernance
élargie = volonté
d’un changement

L’évolution se
traduit dans les faits
Nouvelle entité =

- Changement = avoir

Permet une une communication

" - Evolution moins
transition plus

- Changement = avoir

« douce »

Les gestionnaires
restent au cceur de
la gouvernance

marquée/partenaire

- Donne l'impression

que le changement
est moins acté

nouveau regard des
partenaires

Les gestionnaires
restent au cceur de
la gouvernance

une communication
forte sur qui fait
guoi et avec quels
moyens

plus prononcé
Implication des
acteurs dans la
gouvernance de la
filiere

forte sur qui fait
guoi et avec quels
moyens (et
notamment la place
du « nordique »)




lllustration : préconisations pour un futur
conseil d’administration



Projection gouvernance

EVOLUTION

EXEMPLE APPLIQUE AU SCENARIO 1 : EVOLUTION NORDIC FRANCE

gum—

College
) e 1
« syndicat metiers »

College
« fed.sportives » 1

a College
U D « ass.élus /institutions 1
- = majoritaire 4__,6 = minoritaire d 5
67% 33%
6 College « AD »

College 1
« pers.qualifiee. »




Projection gouvernance

NOUVELLE ENTITE

EXEMPLE APPLIQUE AU SCENARIO 2 : NOUVELLE ENTITE (GOUV. PARTENARIALE)

ga—

College
« syndicat métiers »

College
« fed.sportives »

6 technicien(e)s

College
« ass.elus/institutions 1
»

6 College « sites »

= majoritaire = minoritaire
S <
67% 33%

College
« pers.qualifiee. »

6 College « Massifs»

1

6 élu(e)s

College
« ONG »

College
« eéquipementiers »




Projection gouvernance

NOUVELLE ENTITE
EXEMPLE APPLIQUE AU SCENARIO 3 : NOUVELLE ENTITE (GOUV. PARTAGEE)

2 College College
« éguipementiers » « syndicat métiers »
\ : College
2 Collége « sites » o g€
« féedé.sportives »

2
2
2
2

\ : College
2 Collége « Massifs» J
« assoc.elus »
College
« partena.instit. »

College
« ONG »




lllustration des liens entre les sites, les
AD/AM et le réseau national



lllustration des liens

Réseau national

Association des Espaces

Nordiques des
Activités Outdoor

Départementale
ou de Massif

Gestionnaires

sites




Qualification des liens

Réseau national
des Espaces

Nordiques des
Activités Outdoor

Association
Départementale ECHELLE MIXTE

ou de Massif :

RELAIS OPERATIONNEL
(POUR LES GESTIONNAIRES DE SITES)

ECHELLE
DPT/MASSIF ECHELLE NATIONALE

OPERATIONNELLE INFORMATIONNELLE
RELAIS OPERATIONNEL

(POUR LES GESTIONNAIRES DE SITES)

Exemple : notes de
conjoncture, enquétes

nationales (travaillées en
amont avec les AD/AM)

Exemple : juridique...

Gestionnaires

sites




Approche financiere
« horizon 2024 »



Approche financiere

Principes et orientations

= Des besoins des gestionnaires et des EPCI qui vont aller crescendo avec le developpement
des sites et donc une necessité de renforcer le réseau national;

= Des EPCI qui vont étre demandeuses d’aide et d’expertises;
= Une évolution a minima sur 3 ans et peut-étre phasé en deux temps;

=> Une necessité de doter I’échelon national de plus de moyens pour répondre a ce qui s’est dit
et affirmé durant les tournées des massifs;

= Un modele local qui evolue, des besoins qui évoluent, un réseau
qgui évolue, des moyens financiers qui doivent evoluer.



Approche financiere

SITUATION PLAN BESOINS A
ACTUELLE MONTAGNE TERME




Approche financiere
SITUATION ACTUELLE

nationale 145 K€

1,8 ETP

Fonctionnement

Action

Hors Formation& label




Approche financiere
LES BESOINS : PHASE DE TRANSITION

SITUATION ACTUELLE » PHASE DE TRANSITION » LE BUDGET « TRANSITION »

nationale

18 ETP

Fonctionnement

Action

Hors Formation& label

nationale

+1ETP
Fonctionnement

Action

Hors Formation& label

+ 1 ETP
polyvalent

Foke
rske
rske

nationale

2,8 ETP

Fonctionnement

Action

Hors Formation& label




Approche financiere
LES BESOINS : AMBITION A TERME

SITUATION TRANSITION » LES BESOINS SUPPLEMENTAIRES » LE BUDGET A TERME

nationale nationale nationale

2,8 ETP +15ETP 43 ETP
Fonctionnement Fonctionnement Fonctionnement

Action Action Action

Hors Formation& label Hors Formation& label Hors Formation& label

c1oke
formation et juridique - -
+1oke
+0,5 ETP
prospective animation +5 K€

+ 0,5 ETP
administratif




Le schéma financier



Schéma financier

Principes et orientations

= Un lien gestionnaires et AD/AM important a maintenir = les flux financiers vers I’échelle
nationale passent nécessairement par le niveau AD/AM,;

= Un soutien qui est demandé par Nordic France a PANCT pour doter I’échelon national et des
AD/AM de ressources humaines sur 3 ans;

- Un nouveau modele économique qui va engendrer le développement progressif de
nouvelles recettes propres par site (+ nouveaux sites ?);

= Un soutien et une implication des collectivités territoriales, notamment a I’échelle des EPCI,
des sites qui sont des leviers d’accueil, de gestion d’espaces et d’activités de pleine nature,
réepondant aux attentes des clienteles en séjour;



Schéma financier

Une logigue « a deux étages »

|ati Réseau national
Assoclation B Etage 2

- des Espaces
Départementale COTISATION P
FIXE/VARIABLE

ou de Massif

Nordiques des
Activités Outdoor

Etage 1
A COTISATION C
FIXE/VARIABLE _
Si pas d’AD/AM

Obligation d’adhérer a une AD

si existante pour intégrer le
réseau

Gestionnaires

sites




Schéma financier

Liens SITES > AD/AM

Association
Départementale
ou de Massif

A COTISATION
FIXE/VARIABLE

Obligation d’adhérer a une AD

si existante pour intégrer le
réseau

=>PRINCIPES

*% de son CA plafonné ou non,
dégressif ou non

* cotisation fixe

e cotisation en fonction de la
démographie du bassin de vie ou de la
commune support ou DGF

Gestionnaires

sites




Schéma financier

Liens AD/AM > RESEAU NATIONAL

Association B Réseau national

COTISATION des Espaces
FIXE/VARIABLE

Départementale

ou de Massif Nordiques des

Activités Outdoor

=> ON FINANCE UN BUDGET

PRINCIPES POUR FINANCER LE RESEAU NATIONAL DE FACON PERENNE

Une base de calcul sur une moyenne 5 ans de laredevance par AD/AM
Une base de calcul sur le nombre de sites par AD/AM

Une base de calcul « mixte » sur le nombre de sites et une moyenne 5 ans de la
redevance par AD/AM



Schéma financier
Liens AD/AM > RESEAU NATIONAL

Association Réseau national
Départementale COTISATION des Espaces
ou de Massif FIXE/VARIABLE quq|,que5 des
Activites Outdoor
principe principe principe
=> Une base de calcul sur une => Une base de calcul sur le => Une base de calcul « mixte » sur
moyenne 5 ans de la redevance nombre de sites par AD/AM le nombre de sites et une
par AD/AM moyenne 5 ans de laredevance
par AD/AM
Les avantages Les avantages Les avantages

- Prise en compte de la taille des sites;
- Clé de répartition déja existante;

- Prise en compte de toutes les typologies de
sites (payants, gratuits, voie blanche);

- Combinaison entre les typologies de site et leur
présentiel par AD/AM;

- Un budget connu a I’avance pour I'entité
nationale mais aussi pour les AD/AM,;

Les inconvénients

= Lavariabilité (en partie) entre les années
d’exploitation;

Les inconvénients

- La dimension de I'offre (taille des sites) n’est
pas prise en compte (alors qu’il y a de fortes

Les inconvénients

= Lanon prise en compte des sites sans acces
payant;

= La variabilité entre les années d’exploitation qui
ne permet d’avoir une visibilit¢é moyen terme
sur le budget (= incertitude

disparités);



Schéma financier

Liens AD/AM > RESEAU NATIONAL

Association B Réseau national

COTISATION des Espaces
FIXE/VARIABLE

=> Les principes et prennent en compte comme assiette la redevance. Il conviendra d’y intégrer
progressivement les recettes hors redevance liées a I’évolution du modéle économique proposée.

Départementale

ou de Massif Nordiques des

Activités Outdoor

- Tous les principes sont évolutifs en fonction de la dynamique territoriale et économique de la filiere
(exemple : peut-étre recalculé tous les 3 ans pour actualiser les données).

- Ces principes sont a considérer dans le temps avec une phase et une phase liée a



Schéma financier

Liens AD/AM > RESEAU NATIONAL

Association B Réseau national

COTISATION des Espaces
FIXE/VARIABLE

Départementale

ou de Massif Nordiques des

Activités Outdoor

= 215 K€ a financer

= 300 K€ a financer
= Nous proposons qu’une partie du budget soit financé (55 K€)
et notamment ceux présents au Conseil d’Administration de
la nouvelle entité;

— exemple de la formation ou du label
?

... soit pour 245 K€ financé par les sites et AD/AM (300 K€ - 55 K€ = 245 K€)



Schéma financier
Rappel

Réseau national
des Espaces
Nordiques des
Activites Outdoor

Association
Départementale
ou de Massif

Gestionnaires
sites




Schéma financier

Liens AD/AM > RESEAU NATIONAL

B Réseau national
COTISATION des Espaces
FIXE/VARIABLE

=> Répartition du budget par AD selon les 3 principes (%)

Association

Départementale

ou de Massif Nordiques des

Activités Outdoor

Sites Redevance Actuelle Principe1 Principe2 Principe 3
169 9726 203 € 100% 100% 100% 100% -> Le principes  est celul

Massif Vosges 1/ 300633 € 4% 3% 10% 1% qul s,,emble e plus N
coheérent par rapport a la

Massif Jura 29 2290204 € 18% 24% 17% 20% ) .
. situation actuelle.
Massif Central 22 535675 € 7% 6% 13% 9%
ie Nordi 14 1892640 € 0 199 0 149 .. .
Savo!e or !c 18% 9% 8% Yo - Ces principes sont a
Haute Savoie Nordic 24 1835708 € 18% 19% 14% 17%

considérer dans le temps

ic Isé 26 0 :
Nordic Isére 1211 313€ L 13% 15% Lot avec une phase
Nordic Drome 6 139 769 € 2% 1% 4% 2% et une phase
Ariége Pyrénées Nordic 4 397644 € 5% 4% 2% 3% lice A

Pyrénées Catalanes Nordic 2 241942 € 3% 2% 1% 2%
Nordic Alpes Sud 25 820 677 € 10% 8% 15% 12% -> On finance un budget




Schéma financier

Liens AD/AM > RESEAU NATIONAL

B Réseau national
COTISATION des Espaces
FIXE/VARIABLE

=> Répartition du budget par AD selon les 3 principes (%)

Association

Départementale

ou de Massif Nordiques des

Activités Outdoor

Sites Redevance Actuelle Principe1 Principe 2 m

169 9726203€  100% 100% 100% 1778 —>Le principes  est celui
Massif Vosges 1/ 300 633 € 4% ths,,rerrr\:Ie |rerp|US Al
Massif Jura 29 2290204 € 18% oomErEn [Pl eI S
: situation actuelle.
Massif Central 22 535 675 € 7%
: : 14 0 c . S
Savoie Nordic - 1892640 € 130/0 => Ces principes sont a
Haute Savoie Nordic . 1835708 € 18% considérer dans le temps
. < 0,
Nordic Isére 1211313 € 15% avec une phase
Nordic Drome 6 139769 € 2% et une phase
Ariege Pyrénées Nordic 4 397644 € 5% lige a

Pyrénées Catalanes Nordic 2 241942 € 3%
Nordic Alpes Sud 25 820 677 € 10% - On finance un budget




Schéma financier

Liens AD/AM > RESEAU NATIONAL

Réseau national

Association B
des Espaces

COTISATION
FIXE/VARIABLE

Départementale

ou de Massif Nordiques des

Activités Outdoor

= Répartition du budget par AD selon les 3 principes (€) TRANSITION

Actuelle Principe1 Principe2 Principe 3

1222711€  215475€  215475€  215475¢€ .. .
= Le principes  est celui qui

Massif Vosges 4810¢€ 6660€  21675€ 14168 € semble le plus cohérent par

Massif Jura 22290 € 50737 € 36975 € 43 856 € rapport a la situation actuelle.

Massif Central 8499 € 11867€  28050€ 19959 €

Savoie Nordic yANL R 41930 € 17 850 € 29 890 €

Haute Savoie Nordic | 417/ 3 a0668€  30600¢  3563€| > Ces principes sont a considerer
Nordic Isére [ LlFiii4|  28165€  33150€  30657€ dans |e temps avec une phase

Nordic Drome 2236 € 3006€  7650€ 5373 € etune phase liee a

Ariege Pyrénées Nordic 6362 € 8809 € 5100 € 6955 €
Pyrénées Catalanes Nordic 38MM€ 5360 € 2550 € 3955 €
Nordic Alpes Sud 12489 € 18181€ 318756  25028€




Schéma financier

Liens AD/AM > RESEAU NATIONAL

B Réseau national
COTISATION des Espaces
FIXE/VARIABLE

= Répartition du budget par AD selon les 3 principes (€) AMBITION

Association

Départementale

ou de Massif Nordiques des

Activités Outdoor

Actuelle Principe1 Principe2 Principe 3

122271€  245050€ 245050€ 245050 € . .
= Le principes  est celui qui

Massif Vosges 4810 € 1574 € 24650 € 16112 € semble le plus cohérent par
Massif Jura 22290 € 571701 € 42 050 € 49 876 € rapport a la situation actuelle.
Massif Central 8499¢€ 13496 € 31900 € 22698 €
Savoie Nordic 21785 € 47685 € 20 300 € 33992 €
Haute Savoie Nordic| " l7/'3|  46250€  34800€  40525¢| > Ces principes sont a considerer
Nordic Isére| LF:i}3  32030€ 37700€  34865€ dans le temps avec une phase
Nordic Drome | /1% 13 3521€ 87006  G61ME 2 S [pineee e &
Ariege Pyrénées Nordic 6362 € 10019 € 5800 € 7909 €
Pyrénées Catalanes Nordic 38/M€ 6096 € 2900 € 4498 €
Nordic Alpes Sud 12489 € 20677 € 36250 € 28 463 €




Partie #3

Et le label ?




Synthese du groupe de travalil

=> Constats sur le Label NF

 Un outil « mal positionné » entre démarche de structuration interne et
communication externe

 Des incompréhensions sur les objectifs entre criteres techniques et
touristiques

 Un manque de moyen pour le faire connaitre
 Remise en question de l'utilité pour les clienteles
« Complexité a comprendre en externe

« Grille tres poussée en interne



Synthese du groupe de travalil

=> Besoins et priorisation

1 : Outil interne d’accompagnement

« Outil interne a prioriser pour continuer élan de ’'accompagnement

« Audit/diagnostic fait par le réseau + autoévaluation des sites pour s’autojuger en amont

« AD/massif: proposition d’amélioration des sites

 Permet au réseau d’enclencher une dynamique et de garder le fil conducteurs suite a I’étude Nordic France

« Besoin d’avoir de I'ingénierie supplémentaire pour le rendre opérationnel

« V1 de l'outil : grille pour voir le potentiel du site pour aller vers une « ESPACE NORDIQUE D’ACTIVITES OUTDOOR »

2 . Outil de valorisation externe de 'offre : demarche marketing

« Besoin d’avoir une valorisation externe de I'offre de cette nouveauté et donner un élan : objectifs de communication et
valorisation.

« Cela ne doit pas passer par un label mais plus via une démarche marketing : un nom qui parle, valorisation du socle
commun de promesses aux clientéles

- Idée de création d’une gamme dans « ESPACE NORDIQUE D’ACTIVITES OUTDOOR », avec des trés sportives, des
trés familles... mais un socle commun.

3 : Reconnaissance externe de qualité de service

« Sile besoin d’obtenir un label de reconnaissance de la qualité de service des sites apparaissait along terme, une solution
pourrait étre de privilégier une démarche déja en place (exemple : marque QUALITE TOURISME)



Synthese du groupe de travalil

=> Préconisations pour une future feuille de route / plan d’actions

A court et moyen termes : outil interne d’accompagnement

= réappropriation de I’héritage de la dynamique réseau du Label NF, afin de le transformer en outil interne au
réseau permettant un diagnostic et un accompagnement des sites dans leurs évolutions / transformations.

Proposition d’une feuille de route de transformation dans le livrable final

A moyen terme : démarche marketing de valorisation de I'offre

=» travail sur la valorisation d’un socle de promesses clients, de services et d’'un nom généerique ou marque auquel
faire référence.

Proposition d’une feuille de route dans le livrable final

A long terme si le besoin venait a étre exprimé . s’appuyer sur une
reconnaissance externe d’'une démarche qualité

=> exemple : utiliser le dispositif national QUALITE TOURISME mis en place par I’état ou autres démarches
adaptées



La suite !

Et apres ?




Et apres ?

= Finalisation des accompagnements « starter »

= Intervention aux prochaines journées du nordi

= Production d’un livrable « de diffusion » / boit « Starter »

constats, analyses, parangonnage

AT i 2020 constats, analyses, parangonnage constats, analyses, parangonnage
(v Jifiére nordigue en 2

(o jifiére nordigue en 2020 (o jiliére nordigue en 2020

Définition et déploiement d’'une stratégie et

de nouveaux modéles socio-économiques Infervier des grands Fémoins : esquisser fe futur

pour le Nordique en France
- »

w

« Prendre le pouls » aupreés dinterlocuteurs intéressés directement ou indirectement a la fiiére nordique est
toujours d'un grand intérét tant nous sommes trés certainement 3 un « moment » nécessaire de
repositionnement de [offre et de I'organisation et de la gouvernance associées. Nous avons ainsi interviewé
18 acteurs! « référents » aux profils suffisamment variés pour balayer transversalement les thématiques liées a
Toffre, au modele économique, a son organisation et a sa gouvernance (iocale et de réseau). Nous en retirans
les principaux points suivants.

@@W@

3 notion de mise en scéne de
quiper

ballade (ouent acbutants o

Suspirer dautres modéfes : benchmarking

A linstar du voyage détude, sinspirer des modéles d'autres pays est toujours une source précieuse de
réflexions non pas pour copier « bétement » ce qui se fait mais plutdt pour comprendre comment dautres
sites et destinations sont organisés et ont transformé des problématigues en enjeux puis en actions. Nous
avons donc recherché des informations et échangé avec un panel diacteurs autour des cing thématiques
intimement associées au modele économique : le marché, I'organisation, les typologies de site, les modal
dacces a loffre et les actions en matiére de promotion commerciale. Nos recherches nous ont amené dans
les pays scandinaves (Norvége, Suéde et Finlande), de l'arc alpin (italie, Allemagne, Suisse, Autriche et
Slovénie) mais aussi en Amérique du nord (Canada et Etats-Unis). I est & noter quiil W'existe pas de base de
données & linternational concernant la filire nordique comme cela peut-dtre le cas pour a filire alpine
(rapport annuel de Laurent Vanat par exemple).

Led grands enjewX pour nowrrir fa stvatégie

> valorisation et «bonification » de I'expérience client

Aujourdihui, les prodiits et les services ne suffisent plus :les pratiquants veulent des expériences. Clest
particuliérement vrai pour la filiére nordique o la « clientéle » envisage les offres sous de nouvelles
maniéres, comme en témoignent les appels a « dépasser les attentes » et autres mantras & la mode. Dés
lors, comment (re)créer ou faire émerger une proposition « nordique » attractive (donc visible) de pleine
nature ? Il sagit d'adopter une vision centrée sur le parcours utiisateur pour justement permettre de

i : < dune dientéle de pratiuant d o capitaliser sur la valeur dusage et la qualité dfexpérience « nordique » proposée 4 a cible proritire, 3
ST QUM 16 H T T et ine Organisation ef gouvernance savoirle-«client » (quidoit cl étre entendy avant tout au sens de [sccuei. Il ‘agit donc de prendre en
el ol : ‘ La majorité des « destinations » est sur basée sur un modéle organisationnel de type « éclatée » comme st compte la temporalité de ce parcours, a savoir avant, pendant et aprés. Chaque étape nécessite

positionner comme « pivot  des acivités de pline natare (nege ¢ hos neig
platsforme deservices o  autour du parcours client qui reste dun des maillons faibles
. Ces démarches doivent logiquemer n cohérence ave aie atr
T et s ¥ e emanehe e hagt i 2 autour des domai
ten quelq passr delapratique sportive  cellede intégration touristique mplquart

i G S T D OF i pml\quc elle-méme mérr
itionnements s spécifiques en fonction des caractéristiques peu  proposhion de
valeur est sans doute  clarifier pour e mieux «co jonc promi me santé ou
iécouverte du milleu naturel). L'expérience « nordique » est aujourd hui assez réd e pric
la qualit ar n fres duit

Tombre de klomé

Les 3 grands enjeux proposés

&'m«%mmﬁm de Copfre

le cas en France : ainsi, la structuration des acteurs de la filire n'est pas innée et requiert des démarches
spécifiques localement (Trysil, Norvége). Pour autant, des modéles intégrés existent comme en Russie
(Hillpark) ou la gestion des différents centres de profit est assurée par une entité commune impactant
fortement les modalités d'accés a I'offre (logique de pass commun). C'est également le cas pour certains sites
3 dominante alpine (Yllis, Finlande) qui ont une gestion intégralement commune des activités, permettant 3
la filiére nordique de profiter a la fois des moyens humains et matériel (damage, sécurisation) mais aussi de la
force de frappe d'outil de promation commerciale (Mont-Saint-Anne, Canada) : d'ici 3 considérer que les
passerelles existent pour un basculement entre les différentes offres, il n'y a quun pas. Il existe
opportunément des initiatives qui font sens dans le cadre d‘évolution du modgie économique, comme la
collaboration entre gestionnaires des sites et les prestataires locaux, ou le développement de centres de
profit nouveaux « food and beverage », ( Etats-Unis) ou une gestion flexibilisée du personnel (Suisse
romande) sans pisteLrrs secouristes ou encore un « pool » mutualisé basé sur un quart de la redevance
pergue (Suisse allemande) mais avec, comme en France, une complexité de la redistribution. A I'échelle
nationale, forganisation est étroitement liée aux logiques sportives avec des fédérations « pyramidales »
entre comités et clubs (skiforbund, Norvége).

Ge - Teyppid (Novvége ).
edmark a développé une gouvernance
plinaires (intra et extra tourisme)

Une inifiative verarquab
jenne nichée dans le H
multidisci

nance remarguable : elle est
principes sont les

Cette station NOVeE

des approches et et « poly formes » en

caractérisant les facteurs bloquants et les leviers de développement avec comme objectif des
évolutions pour améliorer ce parcours. Calibré selon une approche émotionnelle, il s'agit
également de définir des principes d'expériences attractives et capables de faire rayonner la
filiére dans I'offre globale.

> limiter la dyssimétrie entre tendances sociétales et attractivité

Alors que les tendances sociétales déja identifiées au début des années 2000 se renforcent avec le
temps (les fameu « 3R » : Ressourcement, Retrouvailles, Rupture), peu de fiires ou de destinations ont
concrétement développées des offres autour de ces propositions de valeurs (méme si c'est aujourd hui
au coeur de la promotion commerciale). C'est le cas du « nordique » qui en a pourtant tous les atouts
mais /a pas (encore) réussi a fare évoluer son image entre hyper-sportiité et une certaine monotonie
pergue principalement parfes débutants ou es non-pratiquans Il S'agit done de faire pivoter Foffre

N4 8 assurée par une vingtaine d'acteur » services
suivants diaues » dans offre globale (et 3 Fannée) sur le domaine, bien- etre)sanstoutefmsdegraderlanramvltespomvequlcon(emreaellabon
e ol i e Al June organi % intégration du ski de fond et des actvtés « nordigues» ine. b
iten uneige au hors neige 1 pour < adapter aux évolutions  intégratio 415 ans (< stratégie long terme) [
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. . imatiqu ussi 3 envisager ave ot des domaines pe D e s minoraires dans e procesus de décilo
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lorge de . | étre en mesure de proposer une offre e économie) a Fannée act
it e tapdales s . me i eur dévclopper o
8 I

(e T

aractéristiques et spécificités territoriales. L'organisation de loffre doit aussi répondre a des besoins de
é i etdes Cest aussi étre en
tvers des logiques de « péles de services » ou de « hub » tré
c i o e nt étre organisés autour d'u a((essmvplmeel
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Nodalitéy d'aceés & Copjre

Une certaine similitude existe avec les domaines frangais puisque Ia fourchette moyenne du pass journée
adulte oscille entre 3€ (Russie) et 20 € (Québec). Des logiques de réductions sont également proposées
notamment avec des « uest cards » - carte dhotes (Autriche). Mais le plus marquant est sans doute les
accés basés sur le volontariat proposés par le skiforningen (Norvége) avec des formules préformatées
annuelles (57€ adulte, 82€ famille) ou & vie (1152€ en 2019) ou laissées libre (Québec). En dehors des pass, il
existe éqalement des ventes de cartes topographiques ou dapplications numériques autour de 106
(Finlande). Auss a gratuité est effective pour tous (Etats-Unis), sur certains sites ou pour les séjournats d'un
réseau partenaire (Canada), pour une catégorie d'age (généralement moins de 26 ans : Norvége, Suéde ou
Finlande). Enfin, des logiques de pass intégrés existe (Krasnogorsk, Russie) ol pour 12 € sont compris les
acces & toutes les activités (ski de fond, ski alpin, patinage ou encore péche) ainsi que des stationnements
payants (Norvége et Autriche) autour de 3 & 4€ (et méme avec vérfication caméra pour des sites
norvégiens )

> pérenniser les valeurs et fondamentaux de la filiére nordique

Lévolution d'un modéle économique pour une filire ne doit pas faire table rase du passé et
notamment de ses valeurs constitutives : pour le « nordique », la solidarité, la convivialité et
Iapprentissage doivent rester au cceur de la proposition de valeur. En ce sens, s'il est certain que des
méthodes et principes liés au marketing de I'offre doivent davantage étre intégrés au(x)
modele(s) & venir, notamment dans une finalité d‘une plus forte mise en tourisme (et au-dela
d'une reconnaissance accrue en tant qu‘acteur & I'économie et au développement du territoire),
cela doit se faire par le prisme des fondamentaux mais dans une approche certainement
renouvelée, c'est-a-dire en phase avec les tendances fortes et renouvelées de la demande mais
aussi des acteurs de l'offre.




