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1. OBJET
Le club opale famille ou pass famille est une 
carte qui donne accès à des bonnes adresses, 
des bons plans à des prix attractifs adaptés 
aux familles. Ce pass fournira des informations 
avant le séjour, pendant le séjour et après le 
séjour avec la mise en place d’une communauté 
des familles membres du club.

2. ACTIFS ET RENTABILITÉ
Pour le visiteur la promesse sera de trouver fa-
cilement des offres pour toute la famille, adap-
tées au moment de leur venue et à leur budget. 
Ils auront le droit à des surprises ou attentions 
de la part du prestataire.

Pour les acteurs de la destination, la promesse 
sera de mettre en œuvre une gestion de la rela-
tion client pour :

	 Fidéliser la clientèle pour une fréquentation 
tout au long de l’année.

	 Stimuler le travail en réseau des profession-
nels du tourisme autour de cette clientèle cible. 

3. FACTEURS DE RÉUSSITE
Les facteurs clés du succès : 

	 L’engagement et l’implication des profes-
sionnels du territoire à adapter et créer de 
nouvelles offres adaptées aux familles

	 La qualité et l’originalité des idées et offres 
proposées aux familles 

4. PARTENAIRES
	 Stations et prestataires proposant des offres 
enfants

	 Offices de tourisme

5. COMMUNICATION
	 Création de la carte opale Famille
	 Création d’un site web pour présenter le Club 
Opale famille: présentation des avantages 
avec un avant gout des offres, le formulaire 
pour la demande d’adhésion au club, abonne-
ment à la newsletter.

	 Communication sur les sites web et réseaux 
sociaux des partenaires impliqués  avec la 
création d’un kit de communication pour le 
club opale famille (textes, visuels, logo…)

	 Création et animation d’une page facebook 
dédiée « Club Opale Famille »

	 Communication via les réseaux spécialisés : 
prise de contact avec des blogs « famille » et 
des sites et magasines spécialisés.
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7. FONCTIONNEMENT
	 Le client pourra demander sur internet une 
carte de membre et créer un compte avec un 
profil pour faire partie du Club Opale Famille. 
Cette adhésion lui donnera accès tout au 
long de l’année à une gamme d’informa-
tions, d’idées, de bonnes adresses et de bons 
plans.  Grâce à ce club le client pourra être 
informé avant, pendant et après le séjour sur 
les choses à faire (balades, lieux de visite, 
activités pour la famille…) et sur des bonnes 
adresses d’hébergements et de restaurants.

	 Cette carte permettra d’être reconnu chez 
les prestataires qui participent au club et de 
bénéficier d’attentions, bonnes surprises 
pendant le séjour.

	 Une communauté de familles « amoureuses 
de la Côte d’Opale » sera crée et permettra 
aux familles membres de pouvoir échanger 
entre elles et de se rencontrer.

8. CALENDRIER
Cette offre peut être mise en place dans un 
délai raisonnable d’un an. Elle nécessite une 
qualification famille des SIT (système d’infor-
mation touristique). 

9. DÉFIS
	 Identification, recherche et sensibilisation des 
professionnels volontaires

	 Engagement des prestataires à adapter son 
offre aux attentes des familles

	 Qualification des bases de données
10. FINANCEMENT

	 Pour le client, il y aura un coût d’adhésion au 
club Opale Famille. 

	 Les moyens humains nécessaires:
	 Un chef projet pour le développement de 
l’offre et l’animation des partenaires. Mise 
en place d’un groupe projet pour encadrer 
la mise en œuvre des étapes clés du projet : 
suivi et collecte des informations, réalisation 
des brochures, de la newsletter et animation 
des réseaux sociaux.

	 Les moyens financiers pour: 
	 La création de la carte de membres, d’un site 
web, la conception et l’édition de brochures, 
de newsletters, de contenu pour les réseaux 
sociaux et d’outils pour la publicité.

11. SUIVI &ÉVALUATION
	 Nombre de prestataires engagés dans la dé-
marche et qui proposent une offre réellement 
adaptée aux familles

	 Nombre d’adhérents au club
	 Chiffre d’affaire généré par l’utilisation de la 
carte

	 Evaluation de la satisfaction des prestataires
	 Evaluation de la satisfaction des clients

6. CIBLE
Ce produit cible la clientèle des familles, des 
couples de 30 à 50 ans avec enfants.
Cette clientèle est à conforter et à fidéliser.
Elle connait déjà bien la destination, elle aime 
se détendre et prendre l’air pour une journée, 
un week-end ou des petites vacances. Cette 
cible souhaite pratiquer des activités en famille 
et fait attention au budget en s’intéressant aux 
offres promotionnelles. 


