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Stratégie

10 a chacun son modele de dis

Les débats sur les relations
entre producteurs et
distributeurs promettent
d'animer le congrés d’AS
Voyages aprés avoir alimenté
les discussions du Forum du
Ceto. Mais comment définir un
nouveau modeéle de
partenariat alors qu'au sein
méme des TO, les visions et
les intéréts divergent ?
Revue de détail des trois
«familles» aux liens distants.

Certains TO font la
COUrse aux
rélérencements
guand d'aulres
campent sans
concession sur leur
modale 100% BtoC.
Entre les deux, pas
facile de trouver le

1. Les BtoB .
- dépendants

Loin des grands manitous du tour-opera-
ting qui ouvrent le feu sur les distributeurs,
ces TO-1a se gardent bien de tout coup de
gueule, en tout cas en public. « [l faut don-
ner les moyens de vivre aux agences »,
répéte méme a 'envi Didier Rabaux, direc-
teur de Visiteurs. Pour eux, un seul mot
d’ordre : étre référencé partout. « Qu'on le
s0it ou pas, les frais que nous réclament les
agences quand elles nous vendent sont les
mémes », justifie Olivia Even, directrice
commerciale d’Autrement Voyages (qui
pourrait faire partie des nouveaux entrants
du Top 14 d’AS Voyages). « Le référence-
ment ne nous cotte donc pas plus cher,
mais il nous apporte le volume dont nous
avons besoin. » Au diable, donc, les débats

3. Les fanas
du direct

sur les commissions. I.a rémunération 4 la
performance ? « Elle est trop compliquée a
mettre en GRUVIE, car pour que ce soit équi-
table, il faudrait fixer des objectifs point de
vente par point de vente », argumente-t-clle.
La vente & prix net ? « Les agences finiraient
par se livrer une guerre tarifaire néfaste
pour tout le monde », balaie-t-elle encore.
Pour compenser les cotits de la distribution

PLANETVEO
4526564300524/GCP/OTO/3

décriés par certains, ces « petits » produc-
teurs disent trouver des économies ailleurs.
« Nos équipes sont dimensionnées pour
respecter le ratio de 1 M€ de chiffre d’af-
faires par salarié », explique par exemple
Didier Rabaux. Raison pour laguelle Visi-
teurs vient de fermer son service 4 la carte,
pas assez rentable. Mais si les TO les plus
«jeunes », en quéte de croissance, acceptent

de sc plier aux conditions des réseaux, les
«anciens » s’avérent en revanche beaucoup
plus durs en affaires. Une dpreté 4 la négo-
ciation dans laquelle Exotismes excelle.
«Avec les mémes produits que nous, ils sont
2 points de com’ en dessous » rumine Guy
Zekri, patron de Soléa. « Voire plus », se
permet d’ajouter Gilbert Cisneros, PDG
d"Exotismes.
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2. Les
équilibristes

Principaux artisans de la fronde, et acteurs
par excellence du multicanal, ils voudraient
meénager la chévre et le chou : ne pas se
couper des réseaux tout en faisant pression
pour en réduire les exigences financiéres.
C’est tout le jeu, par exemple, de Pascal de

L’inexorable

progression des ventes
directes des TO

2011

11,7%

Autres ventes
directes offline

14,1
Ventes
online ( 49%

du TO} Distribution

externe

25,2%
Ventes directes
€n agences
{réseau en propre)

2010

11,7%
Autres ventes
directes offfine

13,2%

Ventes di
online (si
du

T0)

49,7%
Distribution
externe
25,4%
Ventes directes

en agences
(réseau en propre)

[zaguirre, patron de TUI France, qui 4 la
fois compte atteindre a terme 50% de ven-
tes via Internet et ouvrir, I’an prochain, les
produits Nouvelles Frontiéres a des réseaux
ters. AS Voyages en fera-t-il partie ? Les
négociations sur le renouvellement du
contrat Marmara sont en tout cas décrites
comme rudes, TUI France tentant a priori
d’obtenir une baisse des taux de commis-
sion en échange du référencement de toutes
ses marques. Mais en matiére de multicanal,
¢’est sans doute le Club Med qui fait
aujourd’hu figure de modele. En France,
ses ventes directes représentent 70 % de son
CA total, un chiffre stable depuis plusieurs
années. Satisfait de cet équilibre, le TO au
trident poursuit donc a parité ses investis-
sements sur son site Internet et le dévelop-
pement de ses partenariats de distribution
externe, « indispensable pour recruter de
nouveaux clients », selon Henry Giscard
d’Estaing, PDG. Quitre les contrats avec un

2
5 sur ses plates-bandes,[PlanetVeo| « a des

exploitation des TO, KPMG/Ceto

2 sur les ratios d'
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certain nombre de réseaux (le dernier signé
est celui avec Nouvelles Frontiéres, en sep-
tembre), il misc aussi sur Iouverture de
« shop-in-shops », des espaces de ventes
installés principalcment dans des agences
de voyages tiers, « une formule intermé-
duaire dont le colt d'investissement est infé-
rieur a celui d’'une agence en propre, puis-
que les personnels sont en général salariés
par le distributeur », ajoute Henry Giscard
d’Estaing. Et quand on s’appelle Club Med,
on n’a guére de probléme pour faire valoir
ses conditions.

3. Les « fanas »
du direct

Au milicu de la bataille, Jean-Frangois Rial,
patron de Voyageurs du Monde, a décide
d’expliquer a ses confréres qu’ils n'ont rien
compris. « Qu’ils continuent a vendre via
les réseaux et ils seront bientdt tous morts »,
lance-t-il 4 qui veut I’écouter. L.a réussite
de son modéle de vente directe plaide évi-
demment pour lui. Mais aprés avoir éte
presque seul sur le marcheé, le voila a son
tour attaqué. Et "'ennemi vient cette fois
d’Internet. Principal concurrent & marcher

produits moins bons que les ndtres mais
domine le référencement en ligne », recon-
nait-1l. Un million d’euros, c’est ce que ce
nouveau venu dépense chaque année en
achat de mots-clés, nous confiait récem-
ment son fondateur, Geoffroy de Becde-
liévre. « Avec de tels colits, auxquels s’ajou-
tent 150 salariés, j’ai du mal & comprendre
comment ils peuvent étre rentables », com-
mente, sceptique,
ger, PDG de Top of Travel. Chez Voya-
geurs du Monde, on a moins de doute.
Alors que le web génére déja 40% de ses
ventes, le groupe a désormais décidé d’axer
tout son développement sur Internet et
met un terme a 'ouverture d’agences en
propre. De 14 a (re)dire que ’avenir des
TO sera online ou ne sera pas ? La ques-
tion n'a pas fini d’agiter le secteur.

Pascale Fillidtre et Christophe Plotard
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