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complète.

Chaque information porte l'étiquette de son registre ; la légende complète figure en page 2 du guide.

Ce que contient cet extrait

Chapitre 4 — Construire la preuve

4.1 Toutes les preuves n'ont pas la même valeur

4.2 Anatomie du cas le plus solide

4.3 Cinq motifs d'écart, et ce qu'ils vous apprennent

4.4 Construire la vôtre en quatre étapes
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Cet extrait est gratuit. Il peut être imprimé, partagé et remis à une équipe, sans modification et avec mention de

sa source.
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4
C H A P I T R E  Q U A T R E

Construire la preuve
C'est le cœur du guide. Sept niveaux de valeur probante, une règle —

l'accumulation de signaux faibles ne remplace pas une preuve

auditable — et cinq motifs d'écart qui montrent comment un acheteur

exigeant trie ce que vous lui présentez.

4.1 Toutes les preuves n'ont pas la même valeur

4.2 Anatomie du cas le plus solide

4.3 Cinq motifs d'écart, et ce qu'ils vous apprennent

4.4 Construire la vôtre en quatre étapes
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4.1 Toutes les preuves n'ont pas la même valeur
✎ REPÈRE DE GESTION  Sept niveaux, du plus probant au moins probant, regroupés en trois familles.

V16 L'échelle de valeur probante

P R E U V E  F O R T E  —  N I V E A U X  1  À  3

1 Certification ou audit organisationnel
vérifiable

Prouve la maturité d'un système ou d'une organisation

dans le périmètre audité

2 Étude de cas publiée par un tiers
distinct de l'entreprise

Prouve une capacité démontrée sur un dossier réel, dans

les limites de ce qui est documenté

3 Certification professionnelle
individuelle nominative

Prouve une compétence individuelle ; elle ne certifie pas

automatiquement l'entreprise

P R E U V E  M O Y E N N E  —  N I V E A U X  4  E T  5

4 Référence client ou réalisation
vérifiable

Prouve une expérience commerciale lorsqu'elle peut être

confirmée

5 Award à méthodologie publique et
gouvernance lisible

Prouve une reconnaissance ; sa valeur dépend des

critères et de l'indépendance du processus

P R E U V E  F A I B L E  O U  N U L L E  —  N I V E A U X  6  E T  7

6 Adhésion, partenariat ou appartenance
à un réseau

Prouve l'appartenance, pas nécessairement la

compétence ou la performance

7 Site propre, annuaire, advertorial ou
communiqué rediffusé

Prouve un positionnement revendiqué, pas sa validation

par un tiers

L'accumulation de signaux faibles ne
remplace pas une preuve auditable.
Chaque signal vaut pour ce qu'il démontre réellement.

Une pile de signaux faibles indique même à un acheteur

averti qu'une preuve forte fait défaut.

D A N S  L E S  D E U X  S E N S

L'échelle sert à construire votre propre preuve

— et à évaluer celle d'un partenaire, d'un

concurrent ou d'un fournisseur que vous

envisagez de référencer.
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4.2 Anatomie du cas le plus solide
Parmi les neuf réceptifs marocains présentés en ouverture, un seul réunit un faisceau de preuves fortes. Voici

ce qui le rend solide — et chacun de ses éléments est reproductible.

V17 Anatomie d'un faisceau de preuves fortes — quatre éléments cumulés

1 Une distinction décernée par
l'association professionnelle
internationale du segment
Dans une catégorie géographique définie,

lors de sa conférence annuelle. Ce n'est ni

un award commercial ni un classement :

c'est une reconnaissance par des pairs

internationaux.

2 Une étude de cas publiée par
l'association elle-même
Le secteur d'activité du client, le marché

émetteur, la ville, la date, et le contenu

détaillé de l'expérience livrée. C'est ce qui

rend la distinction vérifiable dans son

contenu, et pas seulement dans son

intitulé.

3 Des certifications individuelles
nominatives
Obtenues par un dirigeant auprès de la

même association : une certification

d'entrée, sur examen, et une certification de

niveau intermédiaire exigeant un minimum

de cinq années d'expérience professionnelle

vérifiée dans le secteur.

4 Des affiliations à des réseaux
professionnels internationaux
Qui viennent en complément et non en

substitution.

C E  Q U E  L E  P R O G R A M M E  P R I M É  C O N T E N A I T ,  E T  Q U I  E S T  T R A N S P O S A B L E  P A R  N ' I M P O R T E  Q U E L  R É C E P T I F

Un ancrage culturel réel — médina, ateliers de savoir-faire, désert —, un volet de responsabilité sociétale

intégré au programme plutôt qu'ajouté à la fin, et une personnalisation construite pour un client sectoriel

précisément identifié.
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Les limites d'une preuve qualitative

L'étude de cas ne chiffre ni le nombre de participants ni le retour sur investissement.

Elle établit une capacité démontrée sur un dossier réel, pas une performance mesurée.

Une spécialisation réussie sur un axe n'implique
aucune maturité sur les autres.
La spécialisation est un axe, pas un blanc-seing : un acheteur qui a un questionnaire de responsabilité

sociétale à remplir ne se contente pas d'une distinction.

● Ce que vaut ce cas
Une distinction par les pairs, une étude de cas publiée par le tiers, des certifications

nominatives et des affiliations. C'est le deuxième élément qui compte le plus.
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L'accumulation de signaux faibles
ne remplace pas une preuve
auditable.
Chaque signal vaut pour ce qu'il démontre réellement.
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4.3 Cinq motifs d'écart, et ce qu'ils vous apprennent
Cette section montre comment un acheteur exigeant trie ce que vous lui présentez.

V18 Cinq motifs d'écart — cinq signaux publics, et ce qu'ils démontrent

1 Un statut de partenaire revendiqué sans élément
public de vérification
L'entreprise affiche l'appartenance à un programme

international reconnu, mais sans identifiant de certification

permettant de le vérifier.

Repère. Une certification gagne en

valeur quand un tiers peut la vérifier —

registre public, attestation, certificat ou

page nominative selon le dispositif.

2 Une visibilité fondée sur des communiqués
payants
Une présence en ligne abondante, entièrement composée de

communiqués de presse diffusés par un service payant et

rediffusés automatiquement — aucune couverture éditoriale

indépendante.

Repère. La quantité d'articles n'est pas

un signal ; l'indépendance de la source

en est un.

3 Une distinction dont le modèle économique n'est
pas expliqué Repère. La valeur d'un prix se lit dans

ses critères, son jury, sa gouvernance

et les liens commerciaux éventuels

entre organisateur, sponsors et

participants.

4 Une adhésion réelle mais invérifiable
L'entreprise est membre d'une association professionnelle

sectorielle crédible — mais le profil détaillé des membres est

réservé aux membres. L'adhésion est réelle, mais elle n'est

pas vérifiable par un tiers.

Repère. Une attestation publique ou

une page publique de membre rend

l'adhésion vérifiable. Une qualification

individuelle prouve la compétence

d'une personne, pas la conformité de

l'entreprise.

5 Aucune source hors du site propre et des
annuaires B2B
Deux cas.

Repère. Un site propre ou un annuaire

affiche un positionnement ; il ne le

valide pas.

Le fil de ces cinq motifs : une preuve utile est celle que peut contrôler
quelqu'un qui ne connaît pas votre entreprise.
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4.4 Construire la vôtre en quatre étapes
✎ REPÈRE DE GESTION  Aucune des quatre n'exige un budget significatif.

V19 Les quatre étapes de construction d'une preuve, avec leur horizon

É T A P E  1

Se rattacher à une filière officielle, et adopter son vocabulaire. Horizon : immédiat. Coût : nul.

L'intitulé exact trouve sa place dans la communication commerciale, les réponses aux appels d'offres et les

échanges institutionnels. C'est le geste le moins coûteux et le plus immédiatement lisible.

É T A P E  2

Identifier l'association professionnelle internationale de référence de votre niche, y adhérer, puis viser

une certification individuelle. Horizon : six à dix-huit mois.

Les certifications nominatives existent : elles se passent sur examen pour les niveaux d'entrée, et sur ancienneté

professionnelle vérifiée pour les niveaux supérieurs — cinq années d'expérience dans le secteur, par exemple. La

certification d'une personne est souvent plus accessible que celle d'une entreprise, et elle est tout aussi

opposable.

É T A P E  3

Documenter un programme livré sous forme d'étude de cas détaillée. Horizon : immédiat, sur un dossier

déjà réalisé. Coût : quelques heures.

Client — son secteur, pas son nom si la confidentialité l'exige —, marché émetteur, ville, date, contenu de

l'expérience, contraintes rencontrées et solutions apportées. C'est exactement ce que publient les organismes

certificateurs, et rien ne vous empêche de le produire vous-même. Une étude de cas honnête et détaillée vaut

davantage qu'une distinction à modèle payant.

É T A P E  4

Viser un dispositif audité et vérifiable. Horizon : une saison.

Le dispositif Tourisme Durable Souss Massa constitue un programme régional de certification du tourisme durable.

Porté par la SDR SMART Tourisme avec l'appui du programme PROBLUE de la Banque mondiale, il couvre sept

filières, dont les agences de voyages, et comporte deux niveaux. Plus de cinquante structures y ont été certifiées.

Son périmètre est régional, distinct d'une certification nationale ; son référentiel « agences de voyages » et ses

conditions d'accès relèvent de la SDR SMART Tourisme. C4

Collection CNT · Toucher 39



G U I D E  0 8  ·  R É C E P T I F S  S P É C I A L I S É S C H A P I T R E  4  —  C O N S T R U I R E  L A  P R E U V E

C E  Q U ' I L  F A U T  R E T E N I R

La suite, en une phrase. D'autres destinations ont fait de la spécialisation une politique, et leurs

mécanismes sont transposables.

Une preuve utile est celle que peut
contrôler quelqu'un qui ne connaît pas
votre entreprise.

● Forte

Certification vérifiable, étude de cas

tierce, certification nominative.

◐ Moyenne

Référence vérifiable, award à

méthodologie publique.

○ Faible ou nulle

Adhésion ou réseau, annuaire,

communiqué rediffusé, site propre.

Sept niveaux de valeur probante, et une règle simple : l'accumulation de signaux faibles ne remplace

pas une preuve auditable.

Une certification organisationnelle, une étude de cas tierce, une certification individuelle et une

référence client ne prouvent pas la même chose ; chacune vaut pour ce qu'elle démontre réellement.

Les cinq motifs d'écart montrent comment un acheteur trie les signaux publics.

Enfin, quatre étapes permettent de construire une preuve sans budget significatif, et la troisième —

documenter un dossier déjà livré — se fait en quelques heures.
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Le guide complet
Le guide 08 « Réceptifs spécialisés » compte 68 pages : une ouverture, cinq chapitres, une fiche pratique de six

outils à remplir et un quiz de dix-huit questions avec réponses commentées.

Le guide, ses fiches, son quiz et sa vidéo

cntacademy.ma/11guides

Adhérer à la Confédération Nationale du Tourisme

Les modalités et le formulaire d'adhésion : www.cnt.ma/page/adhesion-au-cnt

Réserve

Cet extrait est un document d'information. Il ne constitue ni un avis juridique ni une consultation, et ne remplace

pas les textes publiés au Bulletin officiel.

Extrait du guide CNT 08 « Réceptifs spécialisés », version 1.1, octobre 2026 — Confédération Nationale du Tourisme.
Reproduction intégrale des pages citées.
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