C'esi d Aubagne
(Bouches-du-Rhéne),
la pairie de Marcel Pa-
gnol, @ r'ombre des
vieux platanes du
charmant chéateau

des Creissauds, que
“nous avons renconiré
Alain Paoli, Jean Det
- goffe et René Sanchez,
les dynamiques ani-
mateurs de Solotour,
une agence nouvel-
lement créée dont Ia
vocalion est d'éfre le
"tour opérateur de
fautocariste”.

tour au printemps 89,
explique Alain Paoli, en

ristes avec lesquels nous
- voulons établir un par-
tenariat eflicient, dins des relations de
travail basées sur un rapport de confiance.
Notre vocation n'est pas de devenir une
usine 4 voyages, mais de créer,  l'intention
des professionnels du transport de voya-
geurs, du produit sur mesure avec unc
grande capacité d'attention et d'écoute.”
Les responsables de Solotour, qui ont
tous deux une honne expérience de terrain,
snnt. nartis de la constatation que les T.O

ous avons lancé Solo- -

direction des autoca- .

"généralistes”, souvent implantés 4 Paris,
sont trop fréquemment coupés de leurs
clients, les transporteurs, du fait de la

. distance, d'un manque de connaissance de

leurs besoinss réels, et se bornent, du coup,
4 leur proposer des produits "classiques”,
"Bien sdir, poursuivent Alain Paoli et Jean

- Delgofte, nous avons mis au point quelques

programmes indicatifs 4 prix doux, axés
sur le ski-ou-sur le Carnaval de Venisc.
Mais notre. raison détre est de travailler
en ligison avec chaque client autocariste
afin de créer pour Iui un produit person-
nalisé, bien adapté a sa clientéle. Nous
axons nos efforts vers des cibles particu-
ligres : développement de nouveaux pro-

Solotour, Cest la rencontre d'une
équipe jeunme, disponible et
passionnée par le tourisme en
aulocar avec le groupe financier
d’Agostino et Associés qui met en place
un complexe botelier et de loisirs &
Aubagne,

Solotour, ce somt essentiellement
quaire personnes: Alain Paoki, 34
ans, directeur technique et
responsable du département T.0
autocar; Jean Delgoffe, 28 ans, fils
de transporteur, directeur
commercial; René Sanchez, 52 ans,
directeur des programmes; Brigitte
Ibanez, responsabﬁa du secrétariat et
de la réservation. Tous les quaire ont
une bonne expérience du terrain
particulier qu'est le tourisme en
auiocar,

Jean Delgoffe et René Sanchez.

Des produits : 4 jours en To
890F ; spécial foie gras dans |
(4 jours/3 nuits & 835F) ; Costa.
(2 jours/I nuit & 325F en hote, 3%).
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“Une équipe

Du “sur
mesure”
Solotour le T.O.
de l'autocariste

avec

duits (@ thémes culturels ou sportifs, in-
centives, seminaires); mise en place de
programmes événementiels, de courte du-
tée; recherche de nouvelles clientéles
(feuries par exemple) avec des produits
spéeifiques.”

Stratégie adaptée

"' "Nous savons surtout, poursuivent-ils,:
que toute demande d'un autocariste ne
peut tré traitée que sur mesure, en fonc-
tion de la pérode choisie, du budget de
ses clients, des motivations du groupe, de
1a rentabilité du matériel mis en figne. Pour
quil y ait davantage d’adéquation entre

13

une demande et notre proposition, nous
avons récemment offert 4 un autocariste
un voyage d'étude sur une destination don-
née - le Gers en l'occurence - avec 15 4
20 leaders de son secteur.”

L'autre constatation de I'équipe de So-
lotour, c'est que la bonne implantation
générale des autocaristes, qui en fait des
rouages essentiels de leur secteur, leur
permet de bien connaitre leur clientele.
Par contre, s'fls sont avant tout des trans-
porteurs préoccupés de leur matériel et
de sa gestion, ils maitrisent moins bien la
matiére technique et commerciale du
tourisme.

"A nous, disent encore Alain Paoli et Jean
Delgoffe, de les aider dans ces domaines
en tant que T.0. Nous leur proposons un
service “hors transport”, tant en matiére
de marchandisage (création de voyages,
mise en place en commun d’une stratégic
adaptée au potentiel de leur entreprise)
qu'en maticre de marchéage (recherche
de clientéle, brochures, réservations). Ainsi,

nous offrons aux autocaristes nos fiches-
programmes : ils n'ont plus qu'd les pho-
tocopier pour les offtir 4 leurs clients. De
méme, lorsqu'un groupe est confirmé, nous
envoyons d l'autocariste une documenta-
tion sur les hotels, les visites, etc. ; ainsi
qu'un dossfer ultra-complet 4 I'intention
de son chauffeur (plans de villes, dépliants
ef documentations touristiques).”

Réceptif du Sud

"Eventuellement, notre service peut aller
jusqu'd la mise 2 disposition d'un commer-
cial sur le terrain de Iautocatiste pour
Laider 2 s'ouvrir de nouveaux marchés ou
a mieux pénétrer ces derniers. D'ores et
déja, un certain nombre d'autocaristes du

- Grand Sud, en particulier, nous font

copflance. Ce sont souvent des profes-
sionnels qui réfléchissent 4 horizon 92 et
veufent I'aborder dans de bonnes condi-
tions. Nous sommes I pour les aider !”
A cette facon novatrice de concevoir, en

tant que T.0, les rapports avec les auto-
caristes, Solotour, qui posséde une bonne
connaissance des possibilités du tourisme
régional, ajoute une corde & son arc : celle
du réceptif.

L4 aussi, au départ, une constatation :
le manque de structures d’accueil récep-
tives dans la région PAC.A, 4 l'exception
des Alpes-Maritimes, Mais aussi une
chance : Papparition de nouvelles géné-
rations d’hdteliers et d'autocaristes.

"C'est dans le cadre de cette analyse que
nous avons mis en place notre réceptif,
disent encore Alain Paoli et Jean Delgoffe.
I pourra vendre tout fe territoire national
mais son axe de spécialisation restera le
sud de la France. Nous mettons en place
notre politique commerciale vers des
marchés précis: les groupes (3 dge,
comités d'entreprise) ; les congrés, sémi-
naires et incentives; les voyages profes-
sionnels 4 thémes culturels et sportifs.”

Raymond Pradines




