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«La Romandie est plus fortement soi-on atiencrer

4 4 u La branche des voyages a été considé-
rablementébranlée parlesdeux années
> > de pandémie. Cette année 2022 semble
cependant marquerun tournantet fait
- P . espérer que la crise sanitaire appar-
Kurt Eberhard, coprésident de la coopérative TPS aux cotes de Sonja Laborde. ﬁeﬂlt dé:‘ormais au passé, Comnpim
les tour-opérateurs et les agences
de voyages se préparent-ils pour l'au-
voyages de qualité plutét qu’avec du tomne et!'hiver, deux saisons critiques?
balnéaire? «Je pense que oui. Des | La pandémie est-elle derriére nous ou
voyages simples peuvent étreréservés | fautl craindre une éniémevague avec
en quelques clicssurInternet. Pourles | le retour de I'automne et de I'hiver?
voyages plus complexes, c’est plus TRAVEL INSIDE a doublement pris
difficile. Et le consommateur hésite | le poulsdelabranchelors desondages
lorsque 'enjeu porte sur plusieurs | distincts.
dizaines de milliers de francs. Dans ces A propos du sondage online, on
deux cas, les professionnels peuvent | constate que les prévisions pour les
donner des conseils avisés pour éviter | relaches scolaires d’automne sont
des dommages ou de mauvaises expé- | plutdt positives et que les réservations
riences. Les expériences faites pendant | sont déja avancées selon 39,6% des
lacrisedémontrentqu’ilest préférable | participants. Mais 12,5% d’entre eux
de passer par une agence plutdt que | notentunetendancenégativeenraison
de réserver soi-méme sur Internet. | delasituation géopolitique et/ou sani-
Jusqu'a présent, ceteffets’esttoujours | taire. Et comme la tendance au Last
rapidement dissipé, mais cette fois-ci, | Minute est réelle, 47,9% des sondés

Néedu rapprochemententre le groupe membres gagnent leur vie avec des

TTS, I’association TPA et TWD, la nou-
velle coopérative TPS pése lourd en
termes de chiffre d’affaires.

Cette centrale d’achat entend bien
entendu offrir une plus-value aux 133
entreprises indépendantes qu’elle ré
unit. La, Kurt Eberhard martéle que
«nous faisons tout pour que éviter de
donner l'impression que les Aléma-
niques donnent le ton au sein de TPS,
ot ]a Suisse romande est plus fortement
représentéequesa taillegéographique.»

Mais la pandémie a brutalement
freiné le secteur et il convient de s'at-
tendre 2 des changements de compor-
tement. Les gens aspirent a davantage

d’authenticité, la canicule historique

de cet été a aussi eu une influence di- il pourrait perdurer.» estiment qu’il est encore trop tot pour

recte sur le choix des destinations. DS | se prononcer. DS
Voir en pages 8 et 9 Voir en pages 4 et5

Est-ce une chance pour TPS dont les

AND THE WINNER IS... TI-NEWS
. Le concours estival de TRAVEL INSIDE, Around the World,
s'est déroulé cette année de maniére online mais sans m
/N \

changer une formule qui séduit depuis des années.
Béatrice  Pour décrocher le gros lot, les participants ont di ré-
Poffet pondre aux nombreuses questions posées par les par-
tenaires de cette édition qu'ont été Air France-KLM,
Malte, Voyageplan, VT Vacances, Universal, Départ

Voyages, Jerrycan, S.E.P.Voyages et TPT. Au final, Béa- I N S c R I V E Z-

trice Poffet de Kuoni Fribourg a décroché le gros lot, & sa- vo U
voir deux billets valables sur le réseau mondial d’Air France-
KLM. Quant aux vainqueurs des trois étapes, ils profiteront sur:

chacun d’un bon de CHF 250 remis par Sunny Cars. _
y Vek cnoa eo_li travelinside.ch/newsletter

RESTEZ AU COURANT

Photos: TRAVEL INSIDE, mad
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«La question est de savoir si l'on doit

concilier les intéréts de tous?»

Coprésident et cheville ouvriere de la nouvelle coopérative TPS avec Sonja Laborde,
aux synergies qu’exploiteront TPA et TTS désormais réunis.

Christian Maurer*

Travel Professionals Switzerland (TPS)
est désormais le produit de la fusion
de TTS et TPA.

Techniquement, ce n’est pas vraiment
une fusion. Nous avons fondé la coo-
pérative TPS et avons incité les anciens
membres de TPA, TWD et TTS a rejoin-
dre cette nouvelle coopérative.

Combien de membres compte TPS jus-
qu’a présent?

La grande poussée de croissance est
maintenant terminée. Aujourd’hui,
nous comptons 133 entreprises in-
dépendantes, auxquelles s’ajoutent
37succursales de ces entreprises, dont
17 de Knecht Reisen, notre plus grand
membre. Cela représente un total de
170 points de vente. Ce sont aussi bien
des agences de voyages que des TO, et
bien siir des combinaisons de ces der-
niers.

Dans quelle mesure les anciens mem-
bres de TTS, respectivement de TPA,
ont-ils adhéré a TPS?

Tous les membres de TTS sont passés a
TPS. Pour ce qui est de TPA, la plupart
I’ont aussi fait comme aussila majorité
de TWD.Nous comptons aussi quelques
membres de TPS qui n’étaient affiliés
ni 2 TTS, ni 2 TPA ou a TWD.

Quel est le rapport entre les retailers et
les TOs?

Une centaine d’entreprises avec quel-
que 140 points de vente sont des re-
tailers purs. 25 30, selon le mode de
comptage, sont des TOs, bien que les
frontieres soient aujourd’hui naturel-
lement floues. De nombreux détail-
lants font aussi du micro-touropera-
ting; il existe enfin des formes hybrides
deTO.

Et entre les grandes et les petites
entreprises?

La plupart sont des PME. La seule
vraiment grande est Knecht, qui
possede son propre touroperating et
un réseau de filiales considérable. Les
moyennes sontcheznousdes entrepri-
ses comme Tourasia ou Let’s go Tours.
Nous comptons aussi de toutes petites
entreprises, avec un ou deux collabo-
rateurs. Celles-ci proviennent un peu
plus de TPA que de TTS et sont plutdt
implantées en Suisse romande.

Ccomment TPS parvient-il a concilier
les intéréts d’un seul grand et de tant
de petits, et de tenir compte des men-
talités distinctes entre Suisse romande
et Suisse alémanique?

La question est: faut-l concilier les
intéréts de chacun? Pour moi, la
question se pose ainsi: comment
grands et petits peuvent-ils profiterles

«La représentation
romande est plus forte
que sa taille géogra-
phique.»

uns des autres? C'était déja le cas avec
TTS, ¢a I'est maintenant avec TPS. Les
petites entreprises peuvent négocier
de moins bonnes conditions avec les
prestataires et ont donc tout intéréta
acheter en commun a de bonnes con-

ditions. Mais les grands ont aussi un
certain intérét.

Enoutre, ila aussi un grand intérét
pour le réseau de distribution par le
biais des membres de TPS. Et tous deux

ontdes synergies dans le know-how de
l'autre.

La différence de culture entre Suisse
romande et alémanique est une réalité.
Dans le groupe d’intérét TO, on ne
trouve que des Suisses alémaniques.
Ele n'e_st pas voulu et il ne doit pas en
et're ainsi. Les TOs de Suisse romande
n ’or}t pas tout simplement pas encore
décidé d’adhérer au groupe d’intérét
]t‘\?. Illlest clalir que ces différences cul-
relles et linguisti i
oy guistiques constituent
C'est pourquoi nous avon -
reau aKlotenetun autre 3 Cuil}lzrltlc?t‘lls
vivons le bilinguisme, tout le monde
parle sa propre langue. Nous faisons
toutpouréviter de donner!'impression
que l‘es Alémaniques donnent le ton
au semduTPS.Lacompositionparitaire

Kurt Eberhard s’exprime fac,

du comité est ancrée dans les statut:
Au sein de TPS, la Suisse romande &st
plus fortement représentée que %
taille géographique.

Y aura-t-il 2 moyen terme un directet!
de TPS A plein temps et donc un besol"
accru de ressources financiéres? ;
Nous ne voulons pas créer une gra . ]
organisation avec des cofits €levé & |
un grand nombre d’employés. 5%
Laborde et moi-méme, ainsi qu¢ 2%
assistantes, occupons des emplo® ;
temps partiel. Mais ce n'est quure
solution transitoire, Pour ma part’
vais me retirer dans les prochd™"
années. A moyen terme, il ¥ aura%':‘
nouveau un directeur a 80 0% e
Cependant, les membres du e
directeur et des différentes O™ ¢
sions travaillent énormément € % i
contribution est considérablé:
Leurs membres sont-ils rémU“é'éS? ité
IIs regoivent une petite I8/ o
forfaitaire annuelle. Nous conside

—
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qu'ilssont payés avec leur salaire dans
leur entreprise.

quels sont les rapports de taille entre
les des deux partenaires TPA et TTS?
TPA comptait clairement plus de
membres que TTS. En revanche, en
termes de chiffre d’affaires, les deux
partenaires apeu pres la méme chose.

A combien se monte-t-il?

Avant la crise du Covid, nous avons
calculé environ CHF 560 millions. Les
cinq plus grands membres de TPS
générent aujourd’hui 20% de ce chiff:
re.

Soit environ CHF 280 millions chacun
et, ensemble, un ordre de grandeur de
proche d’Hotelplan Suisse?

Oui, c’est a peu pres le chiffre d’avant
la pandémie. Aujourd'hui, il devrait
étre plus bas.

Et a 'avenir, est-ce que TTS plus TPA
équivaudra a un plus un égale trois?
Pourles membres, il devraity avoirune
plus-value. Ils doivent tous gagner au
moins autant qu’avant, et méme da-
vantage. Nous atteindrons cet objectif.

Il en résulte qu’avec TPS, les grands

du groupe TTS s’assurent a bon comp-
te un réseau de distribution.

Cen’est passisimple. Les organisateurs
de TTS étaient déja actifs en Suisse
romande. Grace a TPS, ils ont un con-
tactencore plus direct avecles agences
de voyages. La méme chose s’applique
ensensinverse.lln’yapasd’obligation
au sein de TPS de vendre les produits
des propres TOs.

Pourquoi pas, en fait?

Chez TTS, les statuts stipulaient a
I'origine I'obligation pour les retailers
de privilégier leurs propres TOs. A un
moment donné, cette obligation a été
supprimée parce qu'elle n’était tout
simplement pas applicable et qu’aucu-
ne sanction n’était possible. Nos
membres sont des entreprisesindépen-
dantes qui savent tres bien ce qui est
bon pour elles. En tant que TPS, nous
e pouvons et ne voulons pas imposer
de telles régles. Une contrainte dé-
couragerait également les membres
potentiels.

N’est-ce pas ennuyeux pour un TO de
TPS qu’un retailer membre de la coo-
pérative réserve chez un concurrent?
Cest possible. Comme je 'ai dit, nos
TO ne misent pas sur la contrainte,
mais sur le fait de convaincre les re-
tailers avec leurs produits et services
etdenouerainsidesrelations commer-
ciales.

Quid des commissions préférentielles
Ou supplémentaires pour les membres
de TPS, telles que celles que Marcel

Gehring (Let’s go Tours) a annoncées
lors de I'assemblée de Cully?

Oui, évidemment, cela compte aussi.
LesTOs affiliés ATPS ont leurs modeles
decommission et négocientavecleurs
partenaires de distribution, aussi bien
au sein de la coopérative qu’avec les
filiales d'Hotelplan Suisse, de DER
Touristik Suisse et de TUI Suisse.
Notre commission «Achat» négocie
avec nos fournisseurs parmi lesquels
figurent aussile groupement d'intérét
TO de TPS, ou GI-TO. Dans ce contexte,
la commission «Achat» a négocié avec
le GITO un accord en faveur des re-
tailers de TPS portant sur 2023 et déja
en vigueur maintenant; cet accord
offreauxretailers de notre coopérative
de meilleures conditions qu’aux autres
détaillants. A cela s'ajoutent bien sir
les habituels échelonnements de
commissions en fonction du chiffre
d’affaires.

A quel point ces conditions sont-elles
meilleures?

C’est confidentiel. Mais elles sont
identiques pour tous les membres de
TPS et plus élevées des le départ que
pour les autres agences de voyages. Les
droits acquis sont également garantis;
il ne peut donc pas arriver qu'une
agence de voyages membre de TPS
percoive moins que lorsqu’elle n’était
pas membre.

L’absence de contrainte met-elle la
pression sur les TOs pour qu'’ils offrent
des commissions plus élevées?

Oui et non. Je crois que nos TOs sont
suffisammentbons, sirsd’euxetqu’ils
ontun bon produit. Sionréservaitchez
eux uniquement pour la commission,
quelque chose ne fonctionnerait pas.
Mais il est clair que personne ne peut
venir et ne proposer que 10% alors que
tous les autres sont a 13% ou 14%.

Est-ce que la «protection territoriale»
connue chez TTS existe chez TPS?
C’étaitun point crucial danslesdiscus-
sions. Oui, il y a une protection terri-
toriale pour les destinations, comme
c’était déja le cas pour les TOs de TTS.
Il y a cependant une exception: tous
les anciens membres de TPA et de TTS
ont le droit d’adhérer au GITO de TPS
et de mettre en avant leurs destina-
tions. Théoriquement, il est donc envi-
sageablequ’un organisateurdel’ex-TPA
propose la méme chose qu'un TO de
I’ancienne TTS. Jusqu’'a présent, cela
n’a pas encore posé de probléme car
actuellement, seuls les anciens TOs de
TTS font partie du GI-TO de TPS.
D’autres TOs actifs sur des destinations
déja couvertes peuvent devenir mem-
bres de TPS, mais pas du GI-TO. Donc
ils n’ont pas la possibilité de profiter,
par exemple, du modéle de commissi-
on commun.

KURT EBERHARD - TPS
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La liberté d’entreprise est donc limitée.
Pendant la pandémie, les petits TOS
ont élargi leur portefeuille car des des-
tinations ont été supprimées a cause
du Covid. Un TO de TPS ne peut donc
pas forcément le faire maintenant.
Cette idée est possible mais n’est pas
centrale. Le noyau initial de TPS reste
le retailing et non le touroperating:
soit une communauté de distribution
qui achéte en commun. L'objectif de
TPS n’est pas d'avoir un maximum de
TOs, mais si possible de couvrir le
monde entier. S’ily aencore des taches
blanches sur la carte mondiale de TPS,
par exemple la Turquie ou I'Egypte, il
y adela place pour un TO qui comble-
ra ce vide, pour autant que cela en
vaille la peine.

«Les relations avec
les trois grands sont
bonnes.»

0u TPS peut-il encore se développer?
Avec chaque agence de voyages in-
dépendante qui n’est pas encore
membre. Il y en a quelques-unes que
j’aimerais bien voir chez nous.

Contactez-vous activement les agen-
ces de voyages?

Au début, nous avions d’autres prio-
rités. Mais c’est maintenant a notre
tour d’étre proactifs face a ces agences.

Avec quoi les appatez-vous?

En tant que membre de TPS, on ne se
prive de rien. On n’a pas 2 se plier en
quatre, on peut travailler avec qui I'on
veut. Mais on bénéficie de conditions
préférentielles. Dés qu'une agence
de voyages regoit plus de CHF 1000 de
commissions supplémentaires gracea
TPS, adhérer en vaut la peine. Il existe
encore d’autres avantages non pécu-
niaires comme 'acces a des informa-
tions, 'échange entreles membres, les
workshops ou les propositions de for-
mation.

Quelles sont vos priorités actuelles?

Le développement intensifde notresite
web qui est déja actif mais pas encore
complet en termes de contenu. L'idée
est que chaque membre puisse créer
son propre profil, le gérer lui-méme et
I’entretenir. Les logins ont été envoyés
en aoft.

Le site web est I’élément central de
notre activité. Il s’agira de la place de
marché surlaquelle, par exemple, nos
membres et nos fournisseurs pourront
avoir des échanges et négocier des af-
faires. Lés services marketing et d’aut-

res prestations de back-office seront
aussi proposés 2 nos membres. A cet
effet, une sélection de partenaires de
service proposera a moyen terme ses
services a nos membres. Il y aura par
exemple une bourse d’emplois. Nous
sommes aussi en train de monter en
puissance et de consolider notre orga-
nisation. Nous sommes quatre person-
nes sur deux sites: Gaby Howald et
moi-méme 2 Kloten, Sonja Laborde et
Christine Fournier a Cully. Cela impli-
que certains défis et nous devons en-
core nOus concerter.

Vous n’avez pas mentionné les con-
trats avec les fournisseurs. Y a-t-il des
contrats conclus?

Il y a des contrats conclus et nous
sommes encore en négociations avec
un grand nombre de fournisseurs.  /

Comment se déroulent les négocia-
tions aprés la pandémie?

Nous constatons que I’on veut négoci-
er avec nous. Parfois, nous devons en-
core nous expliquer; on sent que les
partenaires ne connaissent pas encore
vraiment TPS et qu’ils doivent encore
se faire une idée précise.

Comment sont les relations avec les
trois grandes entreprises?

Elles sont bonnes jusqu’a présent et
nous voulons continuer a travailler
avec tous. Nous avons avec chacun des
contrats existants du temps de TTS ou
de TPA. Nous devons maintenant les
réunir. Traditionnellement, TPA tra-
vaillait davantage avec Hotelplan en *
Suisse romande, tandis que TTS avait
des contrats prioritaires avec DER
Touristik ou TUL

Quand le secteur du voyage sera-t-il
rétabli?

I faudra certainement encore attendre
un an ou deux jusqu’a ce que nous
retrouvions le niveau de 2019. Une
grande partie dépendra du moment
ou l'industrie aérienne reprendra le
contrdle de ses opérations. Et méme
dansce cas,onignoresil’on reprendra
laoutouts’estarrété avecla pandémie.

Qu’est-ce qui va changer selon vous?
Je pense que les gens ont revu leurs
besoins en matizre de voyage. Le chan-
gement climatique a une forte influ-
ence sur notre comportement, je le
constate moi-méme. Face aux périodes
de canicule vécues ici, on est peut-étre
moins enclin a partir en vacances en
plein été pour la Méditerranée. Il fait
encore plus chaud. Peut-étre que ’on
partira plutot vers le nord, ou que I'on
programimerases vacances a une autre
saison.

Detels décalages peuvent permettre
une meilleure répartition entre les
saisons et des destinations.

*adaptation: Dominique Sudan
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