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Développement économique de votre site : 3 étapes clés

OUTILS A DISPOSITION

#1 PRE-
DIAGNOSTIC

Réaliser un pré-diagnostic de
votre site en comparant vos
données actuelles ou vos
prévisions avec les moyennes de
la filiére grace a l'outil de pré-

diagnostic Réinventer le
Patrimoine
— ; saal .l
=i il
T omnaannn
Outil de pré-diagnostic relatif aux
données d’exploitation et
d’investissement
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#2 FACTEURS
CLES DE SUCCES

Consulter la synthese des
facteurs clés de succés et les
exemples de bonnes pratiques
du secteur afin d‘avoir une
premiére vision des potentiels
leviers d’optimisation de votre
site

Fiches de Facteurs Clés de Succes
par activité avec illustrations

QR Code a
scanner !

#3 MISE EN
OEUVRE

S’appuyer sur les ressources de
Réinventer le patrimoine pour
mettre en place les leviers les
plus pertinents au regard de
votre site

Ressources proposées par
Réinventer le Patrimoine, incluant
un Guide pour les projets de
reconversion patrimoniale



Des facteurs clés de succes étudiés sur une base de

patrimoniaux en France

UNE ETUDE SUR UNE BASE
REPRESENTATIVE DE LA FILIERE : 350
SITES PATRIMONIAUX MIS EN
TOURISME, OUVERTS AU PUBLIC AU
MOINS 6 MOIS DANS L’ANNEE ET
DEPLOYANT A MINIMA UNE DES 6
ACTIVITES ECONOMIQUES ETUDIEES

BILLETTERIE

PRIVATISATION

_______________

Etude des leviers
d’optimisation
de 'activité
boutique en
slides suivantes

EVENEMENTS

HEBERGEMENT

Des sites répartis sur I'ensemble du territoire aux profils variés, dont les performances et les caractéristiques ont permis d’identifier les leviers
d’optimisation des activités étudiées
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[ Type de patrimoine ]

f/‘ Historique
iii?/‘ Chéteau
3h, Religieux
Iﬂ_/, Industriel

ﬁ:ﬂ/. Moderne
Naturel

e

[ Type de localisation }

gull| Urbaine
D Secondaire

m,. Rurale

Fréquentation ]

Moins de 15 000

visiteurs

Entre 15 et 50 000

visiteurs

Entre 50 et 150

000 visiteurs

Entre 150 et 500

000 visiteurs

Plus de 500 000
visiteurs



Panorama général de la ressource boutique
Une ressource supplémentaire clé...

‘V‘ DEPLOIEMENT
‘v 76,8%, part de sites disposant d’une boutique

. POIDS

o .
N\ 20,4 /o, part moyenne de la ressource boutique sur le
total des revenus des sites déployant cette activité

Revenu global par visiteur**

PERFORMANCE
2 ,2€**, revenu par visiteur issu de la boutique

POSITIONNEMENT

'o‘ 13,5€, panier moyen en boutique

FONCTIONNEMENT
89,5%, part des boutiques gérées en propre

o |

Sites sans Sites avec
boutique boutique

PERFORMANCE
18,5%, taux de captation moyen de la boutique

Périmétre : totalité des sites hors sites avec hébergement

Réinventer o, . . P
@ le patrimoine  H NSV, e *Chiffre d’affaires total généré par
la boutique / fréquentation



A ...et pouvant étre optimisée grace a 4
leviers principaux

PERFORMANCE
Un revenu par visiteur issu de la boutique de
2,2€* pouvant atteindre jusqu’a 20€

25€ Revenu par visiteur issu de la boutique (en €)
20 €

15€

s¢ Moyenne globale: 2,2€ (vs. 2,3€ avec sites de
plus de 500 000 visiteurs)

P — o
Pratiques basses Bonnes pratiques
Moyenne. 0,9€ Moyenne. 7,9€
Moins de 1,7€ Plus de 3€

Réinventer L NIONVA
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) *Hors sites de plus de 500 000 visiteurs

\.e‘l.‘e‘s

Trouver la surface optimale de boutique

Dédier une surface suffisamment grande a la
boutique permet de booster son attractivité mais
aussi de mettre en valeur des produits plus
qualitatifs, augmentant le taux de captation et le
panier moyen

Proposer des produits dérivés a la vente

La mise en place de produits dérivés qualitatifs (ex :
fabriqués localement et écoresponsables) permet
de proposer aux visiteurs une offre différenciante

ayant un effet direct sur le panier moyen

Ouvrir I'espace boutique
aux non-visiteurs

Développer une boutique hors douane associée a un
assortiment attractif (librairie de référence, art de la
table etc.), permet de capter un nouveau segment
de clientéle et d’augmenter le panier moyen

Trouver le mode de gestion adéquat

Le mode de gestion optimal de la boutique varie
selon la taille du site : la gestion en propre permet
généralement de générer une marge plus élevée (vs
la redevance percue) mais pour les sites les plus
fréquentés, le recours a une gestion concédée
permet de bénéficier d’expertises spécifiques tout
en délégant la gestion RH associée



TROUVER LA SURFACE OPTIMALE DE BOUTIQUE

Revenu boutique par visiteur en fonction de la taille de sa boutique (en m?)

OAN

5,26 €

Revenu boutique par visiteur

Les sites ayant les plus 1,99 €
grandes boutiques ont un 1,72 €
revenu boutique par
visiteur 3 fois plus
important
m m vy

Inférieure a Entre 50 et Supérieure a
50m? 100m? 100m?

Surface de la boutique

Enjeux clés de ce levier

Déployer une boutique suffisamment grande, associée a une localisation
stratégique (en sortie de visite), est nécessaire pour en optimiser les
performances : elle est ainsi plus visible sur le parcours visiteur et permet de
mettre en valeur un assortiment plus large s’adressant a tous les profils de
publics. Pour les sites de grande taille, le déploiement de plusieurs points de
boutique permet également d’augmenter le revenu par visiteur

Réinventer @ NONA
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PROPOSER DES PRODUITS DERIVES A LA VENTE

Revenu boutique par visiteur en fonction de la présence ou non de produits dérivés

3,27 €

2,17 €

Les sites développant des
gammes de produits
dérivés ont un revenu
boutique par visiteur plus
élevé de 51%

Revenu boutique par visiteur

o -

LN ]
Absence de produits Présence de produits
dérivés dérivés

Enjeux clés de ce levier

Proposer une offre exclusive de produits dérivés qui refléte I'identité du lieu
(ex : fabriqués localement et écoresponsables) offre une opportunité
d'accroitre le panier moyen en diversifiant la gamme d’offre, en proposant
notamment des segments plus haut-de-gamme

Réinventer o
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OUVRIR L'ESPACE BOUTIQUE AUX NON-VISITEURS

Panier moyen selon I'accessibilité de la boutique

15,55 €

10,13 €
Les sites dont la boutique

est accessible aux non-
visiteurs ont un panier
moyen plus important de
54%

Panier moyen

=% @

Accessible uniquement . s
q ] [ Accessible a tous J

aux visiteurs

Enjeux clés de ce levier

Développer une activité de boutique accessible aux non-visiteurs, associée a un
catalogue produit diversifié, permet de capter une clientéle de destination
supplémentaire, permettant ainsi d’optimiser les revenus générés par la
boutique (effet volume avec I'augmentation du nombre de clients et valeur
avec I'augmentation du panier moyen)

Réinventer o
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TROUVER LE MODE DE GESTION ADEQUAT

Revenu boutique par visiteur en fonction du mode de
gestion (pour les sites de moins de 500 000 visiteurs)

2,03 €
1,65 €

Gestion en Gestion
propre déléguée

Enjeux clés de ce levier

La gestion en propre permet généralement de générer une marge plus élevée comparativement
a la redevance pergue en cas de gestion déléguée.

Néanmoins, pour les sites les plus fréquentés, le recours a une gestion concédée permet de
bénéficier d’expertises « retail » spécifiques tout en délégant la gestion RH associée. Dans ce
cas, il est essentiel de bien encadrer la concession pour que le site conserve la maitrise de sa
marque et de la qualité des produits vendus (cahier des charges prescriptif, dispositif de
contrdle renforcé, contrat de concession avec pénalité

Les petits et moyens sites
gérant en propre leur
boutique ont un revenu
boutique par visiteur plus
élevé

Revenu boutique par visiteur

Réinventer o
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raj Exemple de bonne pratique de sites de moins de 50 000 visiteurs

Le Cap Moderne

Zone secondaire

&y | Moderne E‘ Public m:n (Provence-Alpes-Céte
j‘ ti/‘ “/‘d’Azur)

Un ensemble architectural unique, crée par Eileen Gray et
Spécificité  Le Corbusier, situé dans un cadre naturel offrant une vue
sur la baie de Roquebrune

Billetterie Restauration
Activités ———
déployées | |
J

Réinventer ol
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Une boutique mettant en valeur des produits
dérivés en lien avec I'architecture du site

Le Cap Moderne, situé dans le Var, dispose d’un
espace de boutique, ainsi qu’une boutique en ligne
sur le site internet du Centre des Monuments
Nationaux.

Celles-ci proposent & la vente une diversité de
produits dérivés qui déclinent la silhouette de la
Villa :

+ Des produits Art de la Table
* Des sacs en coton
* Des crayons etc.

Exemples de produits dérivés vendus en boutique

Nombre de catégories de produits
mises en avant sur la boutique en ligne

Tarif d’un sac en coton Eileen Gray et
Le Corbusier




Exemple de bonne pratique de sites de plus de 50 000 visiteurs
Le Musée Rodin

Une boutique spacieuse et lumineuse, qui propose
des produits made-in France en co-branding

Le Musée Rodin, situé a Paris, dispose d'un espace de
boutique-librairie lumineux et spacieux. Une boutique
en ligne est également disponible sur son site internet.

Des produits made-in France, en association avec une
ou plusieurs marques sont disponibles a la vente,
offrant ainsi la possibilité de diversifier et d'optimiser
ses revenus, tels que :

» Un tote-bag avec Les Mouettes Vertes
g I Zone urbaine » Une gamme de bijoux avec Titlee
Hr

bHistorique % Public

(Tle-de-France)

Un musée autofinancé a 100%, situé dans I'ancien hétel
Peyrenc de Moras, connu sous le nom de I'hétel Biron,
abritant la plus grande collection d’ceuvres d’Auguste

Rodin

Spécificité

q

Une boutique proposant des Collier en co-branding avec la

Billetterie Boutiq ve Restauration J produits dérivés marque T;)t(l)euig:j/eaomble en
Activités E— -
déployées Privatisation Evenements )

INDICATEURS CLES

Surface de I'espace boutique

Tarif du collier en co-brading avec la
marque Titlee

A1 Réinventer S NI\
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Réinventer
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CONTACT

£ info@reinventerlepatrimoine.fr

@ Site internet Réinventer le Patrimoine

@Qge LinkedIn Réinventer le Patrimoine



https://www.reinventer-le-patrimoine.fr/
https://www.linkedin.com/search/results/all/?fetchDeterministicClustersOnly=true&heroEntityKey=urn%3Ali%3Aorganization%3A77065434&keywords=r%C3%A9inventer%20le%20patrimoine&origin=RICH_QUERY_SUGGESTION&position=0&searchId=4903b114-d1f6-4ce1-b9c6-d49df21cf8f6&sid=DvG&spellCorrectionEnabled=false
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