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Dans tous les domaines d'activites, il
importe de concentrer l'engagement des

ressources et du personnel sur l'essentiel.
Cette constatation a amene Suisse Touris-

me ä regrouper ses forces et a adopter le

Key Account Management. Key Account
Management signifie une planification
commerciale a moyen ou ä long terme et

une etroite collaboration avec des parte-
naires peu nombreux mais importants sur
la base d'un plan commercial ecrit ayant
pour objectif d'augmenter la demande

pour des vacances en Suisse. Le plan
commercial definit des mesures communes
dans les domaines de la publicite, de la

promotion des ventes et des relations avec
les medias.

Key Account.

Un Key Account est un intermediaire
important pour les voyages en Suisse. Les

voyagistes, les compagnies aeriennes, les

chaines hotelieres, les organisateurs d'in-
centives, les compagnies de chemin de fer
et d'autocars, les clubs automobiles, les

associations d'aines, les associations pro-
fessionnelles, les organisations commer-
ciales sont par exemple, en leur qualite de

clients cles, d'importants multiplicateurs
pour ['augmentation de la demande pour
des voyages en Suisse. Comme condition
prealable indispensable lors de la designation

des Key Accounts, il faut accorder de
la valeur ä un nombre important d'arri-
vees/nuitees, au potentiel d'augmentation
des nuitees, au degre de reputation et de

prestige, a la disposition ä former des spe-
cialistes de la Suisse, ä une bonne
distribution et a la disposition ä un partenariat
de longue duree.

Le succes.

Suisse Tourisme est parvenu dans 13 pays
ä conclure des plans commerciaux avec
48 voyagistes. Ces accords visent ä une
augmentation de 200000 nuitees pour
l'annee 1998.

Suisse Tourisme Allemagne est parvenu
ä signer des accords de cooperation

avec de grands tours-operateurs aux
orientations differentes tels Ameropa, Kipferl's
Reisen, Allrounder Reisen, IST Reisen ou
Action Reisen. En Grande-Bretagne/Ir-
lande, 15 plans commerciaux ont pu
etre conclus au total. Des partenaires
tels Swiss Travel Service, Crystal Holidays
et Kuoni Travel ont enregistre par rapport
ä l'annee precedente des taux de crois-
sance pour les nuitees suisses de plus de
20%. En France, Suisse Tourisme a eu
l'opportunite de lancer, en collaboration
avec Reductour, une grande campagne
publique dans le metro parisien. 125

grandes affiches bien visibles ont, pendant

quinze jours, presente la Suisse en
tant que destination de vacances attractive

au public. En Espagne, en Tchequie

et en Italie aussi, Suisse Tourisme a signe
des accords de cooperation avec des

milieux en vue de la branche des voyages.
Suisse Tourisme Amerique du Nord s'est

egalement engage a collaborer etroite-
ment avec des Key Accounts. Colette
Tours a pu, en 1997, augmenter les offres
de voyages en Suisse de 179%. En Suisse,

Railtour Suisse est parvenu en 1997, grace
au Key Account Management, a augmenter

le nombre d'hotes de 24%.

Le Switzerland Travel Mart STM

genere 300000 nuitees.

Plus de 300 professionnels du voyage de

39 pays ainsi que 35 representants des

medias du monde entier se sont informes

sur les dernieres offres et prestations
du tourisme suisse lors du 9e Switzerland

Travel Mart STM qui s'est tenu du 6 au 8

avril 1997 a Crans-Montana. Pour les

representants de la branche incoming, la

manifestation organisee tous les deux ans

par Suisse Tourisme offre une plate-forme
importante pour faire connaitre ä un
public specialise selectionne toute la

palette des prestations touristiques de la

Suisse, pays de vacances. 400 prestataires
suisses - representants des offices du
tourisme regionaux et locaux, voyagistes,

groupes hoteliers et entreprises de transport

- ont pris part a la manifestation et

ont pu nouer d'importants contacts avec
des professionnels du voyage de tous les

pays du monde. A la suite du Switzerland
Travel Mart STM, les visiteurs etrangers
ont eu l'occasion, lors de voyages d'etude,
de decouvrir les endroits de leur choix en
Suisse ou d'approfondir leurs connais-
sances sur notre pays de vacances.

Les specialistes des voyages ont
pronostique, du fait du STM, une
augmentation de 300000 nuitees et de 12000

passagers chez Swissair pour les saisons
hiver 97/98, ete 98 et hiver 98/99.

Voyagiste Toshiaki Murakami, du Japon, ä

propos du STM: «L'organisation est excel-

lente et la ceremonie d'ouverture etait parti-
culierement reussie.»
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