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Jean-Marc Siano, fe président du directoire de Nouvelles Fron
du projet de joint-venture entre Havas st CWT. Une netite rév
qui remettrait son groupe en bonne position, s'if ne restait en

d'autres 10 et du vo

Le projet de joint-venture avec
CWT vous pousse-t-il 4 jeter des
ponis entre les margaes NF et
Havas nouvelle mouture 7
Jean-Mare Siano: Oui. NF a une
image de vendeur direct, Notwe pro-
messe sur cette margue est 1a qualité,
Lune experdse et un bon prix i cauge
de Pinexistence d'intermédiaires, Sur
cefte base, notre réseay continpera
de se développer. Fuvas est une mar-
que de distribution généraliste. Mais
elle n’était pas assez développée.
Grice au prajot svee CWT, nous
avons une epportunitt d'étendre son
champ d'sction 3 plus de 500 agen-
ees, Demain, ous aurons done deux
canau de distribustion, NF et Havas.
Mais Pessertiel de Paccord porte sur
notre capacié § distribuer nos pro-
duits de facon pius large.

Sous guelle forme ?

Nous sommes en pleine réflexion,
mais indvitablement nous aifons vere
une logique d'élargissement. Le
groupe NF est, avant tout, ua grand
producteur de voyages, avec des
stocks, des produits, du savoir-faire,
de Pexpertise, qui peut diffuser ses
produits sir un részau de 800 points
de ventes,

Les agences NF vendront-eljes
d’autres marques et d'autres
produits ?

Les agrenices NF éraient jusqu'a pré-
sent un centre de diffusion de voya-
ges, il nous (uut tendre vers un véri-
table rile d'agent de voyages, NF a
décidé de ne pas fire vn grand géne-
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valiste qui fait tout sans imite, Le TQ
cancentre son offre et & arréeé les
week-ends en Burope ou les eroisié-
res, par exermple. Notre objectif est
de faire e soree que chaque dient
qui entre dans une agence NF, ait
une Option qui correspond 4 ses
attentzs. En grande majorizs, e pro-
duit sera INE, mais si le client veur
d'autres TO, qui compléteraient
notre offre, pourquoi pas» Cest une
révolution, déjd amorcée avee Mar-
mmara ou Towurinter. On vy ca rajou-
ter. Ce seront des TO privilégiés.

Combien?

Le nombire qur'il faudra. §i cest jus-
qu’a uzie dizeine, ce sera jusqu'a unc
dizaine, Nous ne sonhaitons pas
réferencer un TO frontal & NF, ¢a
n'a0rait pas de sens.

Ces TO serant-ils aussi présents
chez Havas?

Sinous avonsde 54 10 TO revendus
chez NE il serait naturel qu'ils le
soient aussi chez Havas et vice-versa.
L'y a done forcément des ponis 4
eréer, mais il fandra que ce projer
avec Carlson soit établi pour pouvoir
cn discuter.

Comment réagiront les manda-
taires et franchisés ?

Nous avons ausst des engagements
contractuels vis-a-vis de nos parte-
naires locataires-gérunts ou franchi-
sés, qu'il convient de respecter. [l ne
s"agit pas de casser les accords qui
nous fient. Le réseau est constingé
d'enirepreneurs qui ont chaisi de

poser Penseigne NF depuis des
années, onk consTriitavec nous Fhis-
taire de cette marque, Font défendu.
1l n’esr pas question de remetiee §
plat tout ce guj g é16 décide. Le
monde ¢volue, nous n'y pauvons
rien mais 1l faut s'udapter tout en
faisant un partege équitable des
richesses qui sent proposées. Sion
doit faire &voluer nos relations, on le
fera dans la concertation et la négo-
ciation, mais dans e sirict respect de
©& qui 4 €18 engage et signé. Com-
ment peut-on faire Evaluer nos par-
tenariats, | o'y a pas qu'ure réponse,
mals il v aura plusieurs solutions
selon les cas de fguee. Cette polit-
que se met e place dans notre pro-
pre réseau intégré, mais se discuters,
au fur ¢ & mesure, avec nos manda-
txires et nos locataires-gérants. il
sera en place dés 2040 dans les mee-
BTEs et se fora av gré des discussions
{pour ceux qui le souhaitent.

Carlson c’est surtout du business,
Les agences NFpourront-elles cn
profiter?

Nous allons capiteliser sur notre
force davoir un grand réseau de
distribution. I.'accord avee Carlsan
nous permet augsi de faire du busi-
ness travel. Notre particularit de
notre résean est d°Eree 100 % loisirs,
Or, nous savons tous que 70 % des
ventes d'une agence, Cest di busi-
ness. Bien siir, nous ne souhaitons
pas inverser le profil des ventes de
NE mas, tout en conservant I'eff-
cacité de nos agences, i| est néces-
saiTe que nous ayens un complment

tidres explique les conséquences
olution est en cours,
core a régler le probiéme Corsairfly.

vont vendre
yage d'affaires »

14 ol €est nécessuire. La distibugion
physique est done en évolution, 11
Taut faire en sorte qu'il existe un
avantzge pour le client d’entrer dans
une agence, quel que sait i¢ produit
demandé, y compris duvoyage d'af-
faires. Les agences NF vendront
donc d'autres TO et du voyage
d'affuires.

Lz distribution du groupe est en
pleine révolution. Quien esi-fl du
tour-operating, votre ceur de
métier?

Je suis phatdt satisFait ¢avoir engagé
le “Plan Optima® (qui comprend
line révision de Perganisation et un
plan de sauvegarde de Femplol, ndir)
avant la crise. I nous fallair aussi
travailier sur le ceeur de offre er la
promesse & tenir au client. Nous
avons ainsi déburé avec les circuits
sur le théme de la rencontre de
Pautre, puis nous avons lanct une
érude pour émblir un rouvean refé-
rentie] hételier, afin de faire de nos
clubs un produit unique, Apzés un
changemeat de nom de Paladien en
Hérel-Club Nouvelles Frontieres ¢t
de logo, cetie stratégie va désormais
se traduire par Pouverture de nou-
veaux produits en catégorie 4* et
4% sup.

Ou va ouvrir le “club témoin"?

Nous allons faire découvrir, en
décembre, notre nouvesu porte-
etercdard 4 Punes Cana. La promesse
de ce chub 4* sup de 216 chambres,
¢’est plus de confort, une attengion
particulitre pour les enfants, des
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services additionnels comme le Spa,
des excursions. Notre ambition est
de contrdler nos produits 3 100 %
partout ol nous nous implantons,
aved un systéme de gerance, ou de
contrat de location. Nous travaillons
aussi sur un produit & Maurice, ol
TS proposerans des ninisuites de
53 n¥ avec loggia, qui sortivont avec
des prix & moins de 1000 €. Toute
Iz gamme cst concernde, avec la dis-
partition de certains clubs comme &
Cuba, dautres vont entrer dans le
caralogue, avec de nouvelles desina-
tians. Nous cherchons an établisse-
ment & Madagascar, par exemple.

Ot en est votre développement
sur le Web?

Internet 2 progresst, mais sa part de
marché reste insuffisante 3 15%.
Nous devons d'abord simpkificr nos
produits, pour mieux les rendre visi-
bles, comme les hitels-clybs NF
Ensuite, nous devons accentuer la
réassurance entre le site du TO géné-
raliste le phus connu el les 300 agen-
ces implantées sur tout le tertitaire.

U client qui est alié sur Internet et
vient en agence patr de prestadons
complémentaires €5t Une Opporiv-
nité pour "agent. Nous devons déve-
lopper des epplications permettznt
d'envover vers le INet des tiches sans
vérnitahle valeur ajoutée pour le ven-
deur, comme le solde d’un voyage,
pour gu'il se CONCETATE SUE S0 Métier
de consei er d’expertse. Nous allons
ainsi décharger les agences detiches
non rémuonératrices, 3 1a maniére de
¢e quj se fait dans 'aérien.

Comment se comporte Corsair-
fly? Est-elle 4 vendre?
La compagnie n'est pas A vendre.

L'an dernier elle a dégagé des béné-

fices. Cette année, clle n’an dégagera
pas, clle scra 4 perte et de fagcon assez
conséqguente. La baisse des recettes,
le mangue de flexibilitt de la foue,
limpertance des codils fixes améne
une simatien de crise bien compré-
hensible, Pour Corsairfly, il faut y
ajouter la crise antiliaise, guia eu liew
AU pire moment, en pleine haute sai-
s01 et qui est la premicre destination

de ta compagnie. Nous avons aussi
fait fuce & une orise polidque grave
4 Madagascar, C’est canjonciurel.
Nous avons difué le risque en diver-
sifiant notre réseau, mais nous ne
pouvons pas nous adosser comme
Certaings Compagnies sur un réseau
mondial. De facon plus structorelic,
it [ustst revoir a nanure de notre flote.
Avee six B747 et de deux A33Q,
notre flote est faite pour desservir
des axes majeurs et de grande den-
sité. Clest pewt-étre un handicap en
ce moment. Des modules de 350 4
400 sidges plutdr que 400 noug

conviendraient miewx. Nous avons

lancé, il v 2 huit mois, une réflexion
sur fa diversification de nows Botte.
Nous nous donnons encore six mois
pour prendre une décision de fagon
4 la modifier & partir de 2011, au
moment de¢s grandes révisions de
nos B747,

Pourquei aveir demandé
199 M€ de vecapitalisation ?

L'objectif éwait de reconstinuer nos
fonds propres, de transformer une

B Patoal Guilet

detre que nous aviens auprés de
noire actionnsire. Ce péupprovision-
nement ke refléte en ren les résultars
actuels ou passés de Corsairfly ou
d’autres. C'estun gage de confiance
de noetre actionnaire, qui croit en
notre siratégie, C'estPaccasion pouy
le groupe de partir st des bases sai-
nes et assurer la pérennité des
emplois. En interne, ¢a rassurc et 'en
suis particuliérement satisfait.

Holding NF sera-t-il déficitaire
cette annge?

Dui, je regrette qu'aprés le redresse-
ment Ian dernier, nous soyons de
nouvean en déficit cette année. La
crise [imanciére et celles des Antilles
et de Madagascar auront un impect
notable sur nos comptes, Mais 1e TO
s’est amelioré d’wne année sur
Pautre. I est positil et contribue au
résultat cette année, ¢e qui veut dire
quie notre ceelr de méticr s'est bien
redressé et que le modéle choisi est
résistant. Notre expasition dans Je
transport afrier, fait que celte année
nows serent en négatif, mais nous ne
sommes pas plus impactés gue
d'autres comipagnies sérieanes.
Nous considérons que cest 3 carac-
tére exceptionnel,

On paric de 40 M€ de déficit?

Je ne pewx pas en parler maintenant.
Ce que je peux dire ¢'est que ce que
jai vu n’est pas totalernent farfeh. Je
ne veux pas condicmer ce chifire.
Favais annoncé que Fimpact de Ja
crise des Antilles serait de 18 &
20 M€, je confirme: nous serons
plutét dans ¢cs ordres de grandeue.

Cominent s'orientent les ventes
en ce moment ?

Nos réservations sont de nouveau
orientées i la hausse depuis octobre,
en particulier pour les départs de
décernbre. Il ¥ aun vrai changemens
4 partir de ce mois. Tajoute que la
distribuiion va se renforcer dans le
cedre de nos projets. Ce qui veut dire
que les dewx ponts de notre activiee
touristique, le our-opérating et la
distribution, sont bien orientds. Reste
4 fixer Pavenir de notre compagnie
et & rouver un modéle gagrant,
Nous aurons atnsi rétabli les fonda-
mentaux de notre métiar.
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Jean-Marc Sia NO, président du directoire du groupe Nouvelles Frontiéres

«Nous voulons élargir la distri

=Le patron du premier groupe de tourisme en France sort enfin de sa réserve pour commenter
les grandes mutations en cours : élargissement du champ de distribution des produits NF via I'accord
Havas-Carlson, l'arrivée d’autres TO dans [e réseau NF et la réflexion sur le modéle de Corsairfly...

Le projet de joint-venture Ha-
vas-CWT a été confirmé ily a
15 jours. Quels sont las objec-
tifs pour le groupe NF?

Notre intention premidre ast de
mieux distribuer nos produits
en France. Il s"agit de disposer
d'un canal élargi pour tes pro-
duits du groupe NF, gui offrent
toute une gamme d'hétels, de
s&jours, de circuits... Quant a
savoir sous quelles gammes ou

sous quetles marques, cela reste
a8 préciser, Nous avons prés de
300 agences d'un cGté (réseau
NF, ndlr), et potentiellement
500 de Uautre {170 Havas + 335
CWT, ndlr), soit 800 paints de
venie gui veni coexister...

Avec ce rapprochement se pose
le probléme des doublons entre
las trais réseaux...

Je ne veux pas de big bang sur

.
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le sujet. Il est ceitain que notse
politique de distribution doit
évaluer, mais dans le respect des
contrats passés avec chacun de
nos mandataires et franchisés.
Dans le réseau NF, nous avons
des partenaires qui nous font
confiance depuis des annaes,
qui croient en notre marque et
tont dévelappée avec nous. Mous
avancerons ensemble dans la
concertation.

Iy a des villes ol des déci-
sions s'impeseront. Quand se-
rez-vous en mesure de préci-
ser les contours du projet?

Nous avons évoqué une mise en
ceuvre en 2010. Le processus ne
peut pas se faire en un mois. Je
le répéte : nous allons vendre
des produits en dehors du ré-
seau Nouvelles Frontiéres, dans
le respect des contrats signés,
Quant & Uharmonisation entre
les marques Havas, Nouvelles
Frontigres et Carlson, il convien-
dra de poser ces guestions en
temps voulu au responsable du
nouveau réseau. Il y a des temi-
toires ol ies enseignes cohabi-
tent sans probléme, et d'autres,
camme les villes de moins de
50000 habitants, oll le phéno-
méne de coexistence dagences
presd une dimension plus im-
portante das lers que vous mo-

« Sur certains territoires, les changements
| d’enseignes prennent une dimension importante »

difiez les enseignes. Il i’y aura
pas une régte unique, mais des
cas particuliers dont il fandra
discuter...

Avec la joint-vanture, quelles
sont les perspectives de déve-
loppement de Vactivité affafres
dans les agences Havas et NF?
Sur le papier, il serait sakisant de
reéfléchir a des synergies. Nous
avons d'un cdté le réseaus NF qui
st 100% lofsirs alors que le seg-
ment affaires est une composante
impertante de {a distribution en
France. Il n'est pas question que
NE, qui n'a pas de valeur ajoutée
en la matiére, se lance sur le sec-
teur affaires en tant qu'opéra-
teur. Mais cet accord avec CWT
nous permettrait de capitaliser
sur leur savoir-faire et de nous
adosser 3 leur puissance d'achat,
pour &tre |égitime. Quant aux
agences Havas, elles peuvent
continuer a utiliser le produit
Tourcom Affaires ou se tourner
vers l'offre de Carlson.

Qu'en est-il de la fin d'interdic-
tion pour Havas d'utifiser la
mamue sur [activité affaires?
Au niveau juridigue, Uinterdic-
tion prend fin en fuin 2030, Nous
apporterons des réponses en dé-
cembre sur la pertinence d'uti-
liser {a marque Havas Affaires ou
non dans le cadre du projet de
joint-venture. 57 cela devait &tre
le cas, ce sera possibie 3 comp-
ter de juiltet prochatn.

Souhaitez-vous continuer 3 dé-
velopper le résean NF?

Nous avions évoqué un objectif
d'environ 300 agences {aujour-
d’husi, le réseau en compte 283,
ndle). §7il faut aller jusqu's 329,
nous en ajouterons 20 de plus.
Le vrai entjeu aujourdhus pour le
réseau est {Bvolubion de lagence




Date:15:55:57 06/11/2008 De:cag57003@scp.fr fax:0956729453 |D:29920

Interview &

bution des produits NF»

NF en tant que telle. 1es temps
changent : Internet a pris une
place importante, la concurrence
évolue. Pour répondre 3 sa mis-
sion d'agent ¢e voyages, le point
de vente NF se doit désermais
de satisfaire tous les clients qui
poussent la porte. Nous allons
donc compléter U'offre avec celle
d'autres TO miesux armés que
nous potir répondre 3 la demande
sur certains segments.

Jusqu’oil comptez-vous aller
dans cette démarche ?

1l ne s'agit pas de vendre des
concurrents frontaux, mais par
exemple des spécialistes, comme
nous le faisons d&ja avec Tourin-
ter sur les iles lointaines. Une
agence NF continuera & dépendre
a 75% ou 80% de L'offre NF, mais
se donnera une latitude supplé-
mertaire de 20% nécessaire A son
activité.

La structure du groupe en France
a évolud débet actobre, pour
quelles raisons ?

Nous avons simplifig lorgani-
gramme firancier. Une holding
TUI Travel France (qui porte 4 ce
Jour le nom de Touraventure SAS,
ndlr} chapeaute fes activités du
groupe en France, dont la holding
Groupe Nowvelles Frontiéres, elle-
méme constituée de quatre acti-
vités : Voyages Touraventure SA
pour le tour-operating {margues
MF et TUL ndlr} et les fonctions
centrales, Corsairfly pour Uaérien,
Nouvelles Frontigres Distribution,
et Havas Loisirs.

Cette nouvelle structure ne vise
donc pas a renforcer les syner-
gies avec les activités issues de
Vex-First Choice?

Non, ce n'est pas d'actualité.
Sous la holding TUI Travel France,
ily a le groupe Marmara (avec

Exercice 2007-2008

= Pax : 1,4 millicn (-57%})".

=CA 11,008 Md€ {-0.5%)".

~ Résultat apérafionnel :
11,218 ME contre - 36,134 ME™

“Variation par rapport

& lexercice précédent. A noter

gue le groupe NF dévollera les

réseftats de lexercice 2009-2010
début décembre.

les marques Marmara, Tourinter,
Aventuria, ndlr) présidé par Herva
Vighier, a c5té du groupe NF. le
parti pris de TUI Travel est clair
il s'agit de taisser le maximum
de [atitude aux patrons opéra-
tionnels des pays. Ce qui n'em-
péche pas les synergies pour cer-
tains achats, ou dans l2 domaine
de la technologie...

Et an matiére de produciion et
de négociation?

Certains groupes font le choix
en ce momeant de centraliser ces
fonctions, Chez TUL Travel, c'est
tout Linverse, Ly a 5 ou 6 ans,
il y a eu la volonté de créer un
«pool» d'achats mondial, qui a
teumé court. Les besoins des Al-
lemands, des Scandinaves ou des
Anglais ne sont pas las mémes.
Les achats ne doivent souffrir
aucun compromis en faveur de
tel ou tel marché; ce ne paut
&tre une politique de moyennes.
Vous devez vous garantir le
meilleur accord possible en fonc-
tion de vos clients, de votre po-
sitionnement et de votre circut
da distribution. 57 vous neies
pas dans ce degré de précision,
vaus étes d coté du marché.

TUI Travel a recapitalisé dex-
niérement le groupe NF & hau-
teur de 199 M€. Quel impact
cela a-t-l?

La recapitatisation nous permet
de réqulariser des situations d'en-
dettement qui s'étaient instal-

{ées depuis plusieurs années, nan
seutement tiges 3 nos résultats
mais aussi aux investissements
pour Féquipement de certains
Boeing 747. Elle permet égale-
met dasseoir notre développe-
ment futur, ce qui est trés im-
portant pour 1es collaborateurs
de Ventreprise en cette période
de crise,

Des acquisitions sont-elles en-
visagées?

La croissance externe n'est pas
au programme actusllement.
Mous avons déja une taille cri-
tique et devans nous concenirer
sur la rentabilité plutdt que sur
une course au volume,

Vous vous apprétez a annoncer
des pertes pour Uexercice 2008-
2009 clos au 30 septembre, Cor-
sairfly péserait pour une large
part dans ces résultats néga-
tifs. Guels sent les projets pour
la compagnie?

Nous révélerons les résuttats du
dernier exercice début décembre,
Je peux dire que le tour-opera-
ting s'affichera en positif grice
au plan que nous avons mis en
place depuis trois ans. Lactivité
distribution sera en perte, car la
structure de cofits fixes, méme si
le systéme reste tvés compéhitf, ne
nous permet pas de résister 3 une
baisse de volume daffaires de 15%

A 44 ans, Jean-Marc Siano
présicle le groipe Nowvelies
Froetigres (2750 collzborateurs
pour 11 MdE de CA) depuis
septembre 2006. Il est arrivé
dans le groupe en 2002
comme directeur du TONF,
puis nogtamment Dg des
activités tourisme et hatellerie,
It a oébuté sa carritre en 1083
chez Revivacances comme Dga
en charge du transport aérien.
En 19g7.3l devient directeur

du développement de Kuoni.
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sur toute une saison. Pour Lor-
sairfly, les circanstances ont &té
exceptionrelles. En plus de ka crise
&conomique mondiale, qui touche
fortement les revenus et les tra-
fics, et des colits de couverture
engendrés par la variation du cours
du pétrole, les effets des crises
aux Antilles et a Madagascar ont
été trés importants, ces deux des-
tinations représentant 60% de
Lactivité de Corsairfly. Avec une
fiotte constituée de & Boeing 747
et 2 Airbus, il n'est pas facile de
s'adapter ragidement.

Qu'en est-il justement do re-
nouvellement da La flotte et du
modife visé par Corsairfly ?
Une décision deit intervenir au
premier trimestre 2010 2 ce su-
Jjet. Nous voulons poursuivee la
logique de diversification des
routes engagée il y 2 trois ans, ce
qui est moins aisé avec une flotte
de Boeing de 580 sidges qu'avec
des avions de 350. Jen profite
pour dire quil nexiste pas de
programme de cession de la com-
pagnie. Notre objectif, au-detd
des problémes conjoncturels, est
de diversifier les risques grice a
une meilleure répartition de ac-
tivité, et de faire monter le ni-
veau d'intégration du tourisme
au sein de la compagnie.

Comment développer ces syner-
gies entra les activités du
groupe et Corsairfly?
Je vise un développement coor-
donné qui permette 3 la fois 3
la compagnie de se diversifier,
et aux activités 70 et distribu-
tion du groupe de croftre. Au-
jourd'hui, un tiers des clients de
Corsaiifly viennent du groupe.
Mais chiffrer des objectifs dans
ce domaine n'a pas de sens.
Propas recueillis
puar Virgimie Deanement
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