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uniqUement Sensivle au seut PIx.
Elle veut également de la qualité.
Actueliement, on note une ten-
dance pour les voyages courls et
souvent a théme. Le voyageur
veut satisfaire sa motivation. Les
incentives sont également un trés
bon créneau actuel. Comme les
clients innovateurs, ceux qui cher-
chent 'événement. Berlin, par
exemple, a suscité des demandes
extraordinaires de voyages. I
s'agit 1a d'exigences urgentes a
satisfaire de suite. Dans le
domaine du tourisme, la clientéle
a et aura de plus en plus besoin
de contacts humains pour faire
son choix, pour étre conseillé. Les
distributeurs ont donc un rble
important a jouer. A condition que
leur personnel soit qualifié. »
Pour terminer, 'orateur énumera
cing idées-force pour la distribu-
tion : « Suivre ['évolution des
colits, s'attacher & la notion
d'image de marque, se montrer
créatif, disposer d'un personnel
formé et enthousiaste et envisager
des expériences nouvelles
comme, par exemple, séparer sur
le point de vente la clientéle affai-
res et cefle du tourisme-loisirs » et
conclut : « Pour notre part, nous
croyons en 'avenir de la distribu-
tion ».

Alain Trabuchet

Le représentant du raif devait,
bien entendu, parler de la SNCF

LE PARTEN

e théme retenu : le partena-
riat est une véritable straté-
gie de développement com-
mun entre des entreprises indus-
trielles et commerciales. Trois
intervenants pour cetie deuxiéme
séance de travail : Benoit Filhou-
laud (directeur des opérations

ot de ses perspectives d'avenir.
« En 1995, dit-il, la SNCF sera un
produit incontournable pour les
agents de voyages et vice-versa.
Pourquoi ? Parce que le marche
est porteur. Parce que le produit
TGV est porteur tant en France
que bientdt en Europe. En 1988,
te TGV a enregistré 16 millions de
voyages. En 1995, ce chiffre grim-
pera & 80 millions. Parce que nous
mettons en ceuvre de nouvelles
procédures de commercialisation
avec notre systéme Socrate pour
les réservations. Il sera opération-
nel en 91-82 et permettra d'effec-
tuer 130 millions de réservations
en 1885. Socrate sera un outil
complet, adapté et couplé & Este-
rel. L'attraction de la clientéle pour
le rail sera plus grande dans le
futur et le produit plus facile & ven-
dre pour les agents de voyages.
A terme, toutes les grandes villes
de I'Europe seront, grace aux dif-
térents TGV, & moins de trois heu-
res de Paris. Et le rail sera de plus

Benoit Fithoulaud

« Un montage financier est le vec-
teur d'une stratégie de développe-
ment entre partenaires. C'est du
partenariat actif. Pour réussir, ie
partenariat doit se faire dans un
climat de confiance. Il ne faut pas
penser. au départ. & la maniére
dont on mangera plus tard le par-
tenaire. On ne doit pas tricher. If
y a des devoirs mutuels. Chacun
doit se montrer actif, jouer son rble
et respecter les mémes regles. »

Olivier Gast

riat va vers I'intégration. Car le
consommateur a besoin de se
sécuriser par la puissance de la
marque. Le partenariat, c'est
I'amélicration d'une image de
marque qui devient commune. Le
partenariat actif, c'est aussi le
systéme de la franchise. »

-

. '« Dans la distribution, fe partena-

en plus un concurrent pour
I"aérien. Toutefois, il y aura de la
place pour tous. Les agents de
voyages ont un bel avenir devant
eux. La compiexité des produits et
la dérégulation avec ses muitiples
tarifs vont diriger vers eux davan-
tage de clients. »

Philippe Demonchy

Tirant la synthése des différents
exposés, le président de Sélectour
devait conclure’:

« Il nous faudra revoir notre forma-
tion professionnelle. Dans les tou-
tes prochaines années, la polyva-
lence ne sera pius de mise. Hy
aura des spécialistes de la clien-
téle hommes d'affaires (billeterie)
et des spécialistes de la clientéle
1ourisme-loisirs. D’un cbté, nous
aurons les hommes d'affaires qui
ne paient pas directement leurs
voyages et de 'autre, des clients
de passage qui paient “cash’.
Nous allons vers deux meétiers
pratiquement différents. Mais le
probiéme sera de trouver des bil-
ietistes ultra-spécialisés car cette
fonction est moins valorisante,
selon I'opinion de nombreux
employés, que la polyvalence. »
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RIAT ACTIF

financiéres lie-de-France du Cré-
dit du Nord), Didier Mimault (délé-
gueTénéral France d'Air France)
et Olivier Gast (avocat a la cour de
Paris et specialiste du droit de la
franchise). Voici les passages
essentiels de leurs exposés res-
pectifs.

LAGENDA DES MANIFESTATIONS
PROFESSIONNELLES
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- Didier Mimautt
« ariat n'est jamais un

coup de foudre mais une analyse
de situation. A la base du rappro-
chement, il y a deux objectifs :
réaliser des économies d'échelie
(par la diminution des colts) et
réussir ja performance commer-
ciale (étre le meilleur dans sa spé-
cialité, désir de conquéte). Le par-
tenariat doit donner la liberté. »

Puis orateur devait donner ensui-
te quelques informations concer-
nant e récent accord de partena-
riat entre Air France et Sélectour

qui a abouti & la naissance de
Sélectour Investissement.

» Sélectour Investissement existe.
mais notre tour de table financier
n'est pas terminé. D'autres parte-
naires nous rejoindront bientdt
{(vraisemblablement, des compa-
gnies de transport). L'objectif de
Sélectour Investissement est
d'acheter des agences de voya-
ges. Déja, nous sommes sur des
“coups’'. Cela permettra, comme
je le disais précédemment, de
faire des économies d'échelle et
d'accroitre la performance com-
merciale. Mais cette alliance per-
mettra également de mieux con-
naftre les besoins des agences en
informatique, notammen! pour
Amadeus. Notre but est d'étre les
meilleurs ensemble. Nous ne
devrons pas hesiter & formuler des
critiques constructives. Ce qui
n'empéche pas 'unité. Il nous faut
établir une relation de confiance
réciproque Mais c'est sur le ter-
rain qu'elle devra s’instaurer car
¢’est déja fait au niveau des états-
majors. »

Phillippe Demonchy

Concluant e débat, le président
de Sélectour devait déclarer : « Je*
suis pour le partenariat actif et le
rapprochement entre parienaires
de niveaux différents. L'exemple
de Selectour Investissement le
prouve. Les avantages du parte-
nariat sont que chacun reste mai-
tre de son affaire et que cela per-
met de faire des choix. Mais il faut

apprendre a vivre ensemble... »
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