Interview | Bemard Boisson

Directaur du réseau Leclerc Voyages

A la téte du réseau Leclerc
Voyages qui revendique 12%
a13 % de parts de marché
tourisme, Bernard Boisson
estime étre plus que jamais
en position de force face aux
producteurs.

«Leclerc Voyages décide seul
des produits a vendre»

Comment se porte Leclerc
Voyages en cette fin d'année
pour le moins troublée ? Et
quet bilan global tirez-vous de
2008 ?

A deux semaines de la fin de
lexercice, je peux d'ores et déja
annancer que le réseau va réa-
liser un chiffre d'affaires de
418 millions d'euros, en progres-
sion de 7% par mpport & 2007,
Les prises de commande sont en
progression de 5% sur Lannée.
Dans le détail, les problémes de
pouvoir d'achat se sont fait sen-
tir dés mars,/avril. Lactivité a dé-
croché en septembre. Et le gros
de la crise s'est déclaré en oc-
tobre et novembre avec un vo-
lume en hausse seulement de
1.5% et surtout des prises de
commande en baisse de 9%, ce
qui reste toujours mieux que le
marché,

Rien ne semble aujourd’huf
pouvoir enrayer la chute...

La crise est forte mais la semaine
du 1% au 6 décembre a enregis-
tré, pour la premiére fois depuis
fin septembre, une prise de com-
mande positive, 3 +13%, par rap-
port & La méme semaine de 2007,
Le décalage dans le temps de
l'acte d’achat est un motif d'es-

poir. Dailleurs, le taux de ventes
de derniére minute a augmenté
chez nous de deux points, et re-
présente désormais 23 % de nos
ventes.

Dans ce contexte, dans quel
état desprit abordez-vous ['an-
née 2009 ?

Le tout est de savoir si le moral
en beme des Frangais va les ind-
ter & partir en vacances pour ow-
blier leurs soudis. Le chent qui
dispose d’un budget parti. Avec
un bémol toutefois. Le patron de
PME va rester aux commandes de
son entreprise. Dans les grands
groupes, ce n'est pas ke moment
de partir non plus, car de nou-
vealx plans de restructuration se
mettent en place. En résumé, les
clients repartirent quand ['éco-
nomie sera stabilisée. A notre ni-
veau, je prévois un redémarrage
au printemps et une légére aug-
mentation de volume de 2% &
3% da fin 2009. Uimportant,
en ce moment, est de réagir com-
mercialement face au consom-
mateur.

De quelle fagon ?

Mous avons déji réorienté la
brochure d'hiver, qui représente
un tiers de motre volume d'af-
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faires, dans laquelle nous met-
tons davantage en avant les
moyen-courriers, 0n a un soud
avec les long-courriers, dont les
prix ont beaucoup augmenté, Les
T0 ne peuvent plus afficher de
telles hausses de prix sur ce seg-
ment. IL ne faut pas venir pleurer
aprés ! Dans le méme esprit, nous
allons changer 18% de |'offre
dans la brochure de U'&té pro-
chain.

Ce qui signifie que vous écar-
tez les TO long-courriers trop
gourmands ?

Je précise que sur nos deux bro-
chures &té et hiver, nous enre-
gistrons tout de méme 17000
clients long-courriers ! Je n'ac-
cule pas un TO qui programme
du long-courder. 591 me dit que
sa marge est raduite au maxi-
mum, je le comprends. Mais je
sais aussi qu'en réalisant 3000
ventes avec nous, il peut récu-
pérer des surcommissions sur Uaé-
rien et vendre des excursions sur
place. Nous sommes dans un mé-

tier trés délicat, mais il y a tou-
jours matiére 3 trouver des gains
de productivité. Nous privilégions
les TO qui savent travailler.

Quels somt cews qui savent tra-
vailler selon vous ?

Je prends [exemple de Marmara.
C'est natre premier fournisseur,
et de loin. On peut dire que Mar-
mara a fait Leclerc Voyages et
que Leclerc Yoyages a fait Mar-
mara. Nous sommes aussi trés
proches de Fram, et davantage
encore depuis le rachat de Plein
Vent, qui assume entiérement le
créneau entrée de gamme. Au
total, nous vendons 46 tour-opé-
rateurs, que nous contrilops,
Parmi eux, sept ou huit repré-
sentent 80 % des ventes. En des-
sous de 1 million ou 1,5 million
d'eurss, on ne garde plus de tour-
opérateur, car ce volume n'est
pas significatif. Et en tant que
réseau de distribution, nous ar-
rivons en premiére ou deuxidgme
position chez beaucoup de tour-
apérateurs.

«Nous sommes durs en négociation,

sans exception »

@ mais nous respectons les engagements



Comment vous positionnez-
vous face au ple Jet tours-
Thomas Cook ?

Mous avons resigné avec Jet tours
en octobre demier pour une du-
rée d'un an. Pour linstant, nous
leur faisons confiance, 5i la si-
tuation toumne défavarablement,
on verra. Lhistoire du logo Tho-
mas Cook sur les brochures m'a
géné, mais ils ont traité le pro-
bléme. 5i Jet tours propose plus
de départs de province, cC'est un
avantage, Mais le danger est de
voir Jet tours dilué dans le
groupe Thomas Cook. Seul lave-
nir le dira.

Yous sentez-vous obligé de
choisir votre camp sur un mar-
ché gui se bipolarise ?

Pour moi, il n'y a pas de camp &
choisir. Cast Leclerc Voyages qui
décide des produits a vendre,
dans [intérét du consommateur.
L2 régle du contrat prime, le reste
ne compte pas. Nous sommes
durs en négociation, mais nous
respectons les engagements sans
exception. Jusqu'a présent, nous
avons toujours intéressé les TO,
car nous téalisons 345 millions
d'eurs de volume avec eux. Nous
représentons désormais 12% &
13 % de parts de marché tou-
risme en France.

Que pensez-vous de la demande
des TO qui veulent raccourcir
les délais de paiement des dis-
tributeurs ?

L'économie des agences repose
sur un flux de trésorerie qui
consiste & payer les TO aprés le
départ des clients. 5i la trésore-
rie frangaise vire a lallemande,
odl les clients payent le solde aux
T0, les agences fermeront les
ines aprés les autres ! Les tour-
opérateurs scieraient la branche
sur laquelle ils sont assis ? Al-
lons donc !

En tant que directeur du ré-
seau, quelle latitude avez-vous

= faume d'affaires aoog
418 millons d'eusos,
aver 165 agemnces,

= Resulad ;o oerillions & eanes,
soft 1,27%.

= Répartition du voiume :

52 % en revente TO, 28 % ave:
prochure Leclerc et apérations
spéciales, 20'% billetterie

= WNarmare da clients
594000, dont 32 % France,
B% Espagne continentaie,
1'% Tunsle, 0% Maroc,

par rapport aux directeurs d'hy-
permarchés ?

Cest le propriétaire du magasin
qui décide de l'ouverture d'une
agence. I nous délégue le recru-
tement du chef d'agence. Chaque
agence est autonome financié-
rement, et réalise les objectifs
définis par le propriétaire en liai-
son avec nous, Leclerc Voyages
est un modéle de réseau hybride,
entre Lintégré et le volontaire,
avec un sigge composé de 22 per-
sonnes, Le ratio entre le chiffre
daffaires du magasin et le chiffre
d'affaires de Vagence va de 1 4
3. Les chefs d'agences sont clas-
sés en fonction de ce ratio.

Quel est le chiffre d'affaires
moyen des agences ?

Le chiffre d'affaires moyen d'une
agence est de 2,7 millions d'eu-
ros, dont 2,3 millions en tou-
risme, avec 3,8 collaborateurs,
Chaque collaborateur réalise
700000 euros de volume de
ventes. L'agence reste ouverte
&4 heures par semaine, calée sur
les horaires du magasin.

Leclerc Voyages compte 166
points de vente aujourd'hui.
Quel est le périmétre visé ?
Sur 500 hypermarchés, le poten-
tiel d'ouvertures est de 200 &
250 agences. Nous en ouvrons
de sept & huit par an. En 2009,
neuf sont programmées.

La France est-elle toujours
votre premiére destination?
Est-ce une valeur refuge pen-
dant la crise?

La France représente en moyenne
32% de nos clients et 10% de
notre volume d'affaires, Cest le
résultat d'un travail énorme sur
Voffre. Pour vendre 3000 mobil-
homes en une heure de temps,
il faut dix ans de formation et
de technologie ! I est vrai que
depuis deux mois les agences
vendent davantage de produits
France, et beaucoup moins de
séjours aux Caraibes. Mais je vewx
qu'elles vendent de tout, et sur-
tout ce qui intéresse les clients.

Allez-vous jusqu’a vendre du
haut de gamme ?

Oui, bien slr ! Mous en vendons
méme beaucoup. Kuoni est lun
de nos dix plus gros foumisseurs,
Nous envoyons des centaines de
dlierts 3 [le Maurice. analyse du
panier moyen des 594000 clierts
montre quil est passé de 670 eu-
ros a 725 euros entre 2007 et
2008. I y a teffet de Laugmen-
tation des prix, la reconquéte de
certains pays comme [Egypte et

= Fermard Sosson a un pamt
COMMUn aver Yaeny Gicand
d'Estaing. il est nc a
Chamaligres, en Auveigne !
La similitude sarréte |3, sice
niest un humcur déczle sous
i 3ir sériews Apris ces
ftudes pansisnnes G
pestion et de marketing, il
demarre sa farrierg Somime
DAF dang une entreprise du
nucléaire. I prend ensuite le
virage de immohilier. au
Grgupe des Arcs £ dans
différentes aulres sonétes,
pendant dix ans Ce nest
quien 1g8g quil entre dans
le towrisane, chez A wittoral
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\oyaEes depus 195, oty
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les Etats-Unis, mais i mantée en
gamme aussi.

Leclerc Voyages est trés absent
du Web aujourdhui. Avez-vous
des projets de développement ?
Tout d'abord, il faut se rendre a
Uévidence : les réseaux ne réali-
sent pas beaucoup de ventes sur
Internet. Ensuite, nous ne dis-
posars pas de call-center, puisque
le réseau est constitué d'indé-
pendants, Cela dit, Internet est
un canal de vente indispensable.
Cest pourquoi nous préparns en
2009 un grand portail 3 lenseigne
Leclerc, dans lequel Leclerc
Voyages aura sa place.

Quel sera votre partenaire tech-
nologique sur le site ?

Nous allons certainement choi-
sir Traveltainment, 1 plate-forme
d'Amadeus. Mais il faut absoiu-
ment que les TO entrent leur pro-
duction dans le systéme, sinon. ..
on ne trouvera plus leur contrat.
Le succés du site viendra a la
fois d'un service clientéle effi-
cace et d'un contrile des pro-
duits que nous vendons.

Quels sont vos objectifs de
ventes sur le Net?

Je ne parle jamais des chiffres
au préalable, dautant que le ré-
seau est déja & dix points de plus
que les autres sans &tre multi-
canal, Disons que je compte sur
Intemnet pour nous apporter des
clients un peu plus urbains et
CSP+. C'est aussi un moyen de
fidéliser nos clients actuels.

Le réseau réalise plus de
400 millions d'euros de volume
d'affaires. A quand les 500 mil-
lions ?
En raison de la crise, nous at-
teindrons un volume global de
500 millions d'suros en 2011, au
lieu de 2010, et 500 millions de
volume tourisme en 2013.
Propas recuellifs par Cataling Cuets
et Frangais-Xovier Lrenic



