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Les aéroports repositionnent
leurs offres commerciales

@ L'ONDA est en train de préparer une étude de repositionnementdel'o
V de Casablanca, Marrakech Menara, Tanger Ibn Batouta et Rabat-Salé.
des passagers, segmentation des aéroports, politique d'implantation des enseignes...

dier pour optimiser les revenus des aéroports et répondre aux besoins des passagers.

n aeroport cest

dabord un point d'ac-

cesimportant vers une

zone géographigue
donnée et une infrastructure vi-
tale pour des secteurs dactivité
autres gue le transport aerien
Mais un aéroport cest également
un espace de transit, un lieu de
vie, le temps d'une escale de
quelques heures, pour les voya-
geurs au départ et a larrivée. Un
lieu oUr les passagers sattendent
a retrouver l'ensemble des pro-
duits et services nécessaires &
leur confort et a leurs besoins
d'achats, dont certains sont inti-
mement liés aux agroports dans
les esprits, notamment en oe qui
concerne les produits «hors
taxes», mais pas seulement. Cest
au sujet de ces activites «extra-
aéranautiquess que [Office natio-
nal des aéroports (ONDA) alanceé
un appel doffres afin de selec-
tionner un prestataire pour réali-
ser une «etude de repositionne-
ment de loffre commerciale
dans les aéroports Mohammed
V. Marrakech Menara, Tanger lbn
Batouta et Rabat-Sale»

Double optimisation

L'2tude a pour objectif «d'identi-
fier les leviers de développement
de loffre commerciale» presente
dans les aéroports ciblés. Les ré-
sultats de létude doivent ainsi
permettre a [ONDA, maitre dou-
vrage de cette étude, de mettre
en place un dispasitif dameéliora-
tion de loffre commerciale dans
le but de «répondre a la demande
spécifique des passagers» et
dans loptigue «daugmenter le
chiffre daffaires extra-aéronau-
tiques. |l suffit en effet dobserver
les services disponibles dans les
aéroports visés, les comparer a
dautres agroports internationaux
de méme taille pour se rendre

compte que le potentiel com-
mercial est loin détre exploité de
maniére optimale. Autant pour les
passagers du transport aérien
gue les établissements agropor-
tuaires qui ont 4 gagner dans
cette démarche de renforcement
et de repositionnement commer-
cial Effectivernent, les passagers
ne peuvent gue bénéficier de la
multiplication des services offerts
et de leur optimisation, alors que
les revenus generés par les en-
seignes viendront conforter leurs
ressources financieres.

Redevances

Dans cette optigue, letude com-
portera un diagnostic faisant [état
des lieux actuel. Cette phase
consistera notamment 8 mener
une analyse détaillée de |offre
commerciale existante par zones
départ et arrivée (hors et sous
douanes), ainsi que des activites
présentes dans les zones com-
merciales par rapport aux be-
soins des passagers exprimes
dans les résultats des enquétes
de satisfaction effectuges par les
services de 'ONDA auprés des

passagers. || faudra egalement se
pencher sur le chiffre daffaires
des commerces présents dans
les aéroports, sur leurs emplace-
ments et leur répartition par rap-
port au flux des passagers. Du
cote des revenus potentiels a mo-
biliser au profit de 'ONDA, une
analyse des redevances extra- ag-
ronautiques  appliquées  aux
concessionnaires par type dacti-
vités et par aéroport sera réalisée.
Surtout que ces redevances re-
présentent une source de reve-
nus non négligeable et surtout re-
lativement stables, guelles que
soient les variations saisonniéres
clu trafic dans un aéroport donne.
Egalement, comme pour toute
étude du genre, un benchmark
international devra livrer ses
conclusions, & travers une étude
comparative de |offre commer-
ciale présente dans des aeroports
de méme catégorie que ceux
concernés, en se focalisant sur
les meilleures pratiques.

Profils types
Non moins important, connaitre

les caractéristiques du passager
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Un diagnostic
sera également
effectué pour
analyser, endé-
tail, l'offre com-
mercialeac-
tuelle des
aéroports na-
tionaux.

ffre commerciale dans les aéroports Mohammed
Les résultats seront livrés en 2015. Profils types
une multitude de variables a étu-

type de chaque aeroport, ainsi
gue son comportement, est une
démarche marketing incontour-
nable pour répondre le plus fidé-
lement possible a leurs besoins et
par la méme, maximiser le chiffre
d'affaires généré par les activites
extra-aéronautiques, comme dé-
nommeées par 'ONDA. Dans ce
registre, l'étude permettre & l'of-
fice détablir le profil du passager
par aéroport, ses bescins ainsi
que ceux des usagers en termes
dactivités, qu'il faudra ensuite
prioriser en fonction de l'impor-
tance du besoin afin de determi-
ner les activités 8 mettre en place
a court, moyen ou long termes.
L'analyse permettra egalement
d'identifier les variables suscepti-
bles dexpliquer les camporte-
ments d'achat et de consomma-
tion du passager type, en plus du
panier moyen par activité et par
aéroport. De rmiéme, il sera pro-
cédé a une segmentation des ae-
roports selon le profil dominant
des passagers qui influent l'aug-
mentation du chiffre daffaires
Lensemble de ces éléments
devra en définitive déboucher sur
l'adoption d'une stratégie marke-
ting et commerciale avec,
comme finalité, de «pérenniser
laugmentation du CA et repondre
aux atlentes des passagerss.
Celle stratégie doit renseigner sur
la politigue dimplantation des en-
seignes par aéroport, le volume
de transaction ciblée pour cha-
cun des aéroports étudiés. De-
vant étre livrés courant 2015, les
résultats de cette etude devrait
ensuite déboucher sur le réame-
nagement des espaces commer-
ciaux et de vie au sein de aéro-
ports scrutés, et qui se trouvent
dailleurs étre les plus importants
et les plus fréquentés du pays. @
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