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La parole éIOPINION

«Orchestra investit
deux millions d'euros par an »

La plate-forme loisirs, qui permet aux distributeurs de réserver une centaine de pro-
ducteurs, prend la voie du voyage a la carte, sur fond de croissance. Pourquoi et com-
ment ? Les réponses de son PDG.

CHRISTIAN SABBAGH,
PDG D'ORCHESTRA

» Retrouvez son

parcours prafessionnel
sur notre carnet des
decideurs,

L'€cho touristique : Quel
est votre volume d'affaires
prévisionnel en 2014 ?
Christian Sabbagh : Nous
prévoyons plus de B0OOME
cette année, contre 700 ME
en 2013, Les forfaits,

plutdt stables, représentent
75% des ventes de nos
clients. L'hotellerie séche se
developpe de plus en plus. Les
prépackages aussl. Il sagit de
voyages construits par des
tour-opérateurs et des agences

de voyages, a partir de sources
hatelieres et de transports.

Le marché est plutdt en
recul. Comment expliquez-
vous votre croissance ?

Crace a la croissance de certains
de nos clients, et a larrivée de
nouveaux Les barometres du
Snav et du Seto ne prennent pas
en compte l'ensemble du marché.,
Le tourisme reste globalement
assez stable en volume. Mais
des acteurs comme Booking

et easylet, a partir desquels

des professionnels créent des
forfaits, sont en croissance. Un
grand nombre de prépackages
d'acteurs en ligne sont donc
absents des données du Seto.

Pourquoi ne diffusez-vous
pas un barométre Orchestra,
pour livrer une autre lecture
de I'évolution du marché ?
Pourquoi pas, effectivement
(Cestuneidée.

Qui sont vos nouveaux
clients ?

Nous avons signé avec un
groupe hotelier qui vendra
des forfaits au Royaume-Uni,
ainsi qu'avec le mini-réseau
Voyages Rive Cauche. Les
nouveaux modules que nous
développons nous génerent,
aussi, un surcroft d'activité
chez des clients existants.
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Comment se développe
Orchestra a I'international 7
Viajes Carrefour a é1é notre
premier client, en Espagne.
Notre deuxieme implantation
seffectue au Royaume-Uni a
ravers notre nouveau client
hotelier, Notre ambition est
d'ajouter quelgues clients par an
en France comme a 'étranger.
(estimportant de maintenir
des ressources aupres de nos
partenaires actusels.

Quel est votre résultat net ?*
Nous avens un chiffre d'affaires
enhaussede 153 20% par an,
surles trois derniéres années,
avec une prévision de 8M€

en 2014. Par ailleurs, nous
investissans 2ME par an, ce qui
illustre natre dynamigue.

Vous avez acheté cette an-
née |a solution TravelRoad,
une application mobile pour
concevoir du a la carte.
Pourquoi ?

Nous proposions deja la
conception de sites et
d'applications de forfaits
dlassiques. Désormais, nous
pouvons créer des applications
de voyages a la carte. Nous
répondrons ainsi a un besain
grandissant du marché, grace

au prépackaging, qui est une
solution dynamigue en termes de
tarifs. lls sont mis a jour en temps

réel, avec un grand nombre de
produits et de départs, sans prise
d'engagements

Vous n‘avez plus de discus-
sions avec Amadeus ?
Non, La restructuration du
capital opérée en 2013 nous
apporte une visibilité stratégique
sur plusieurs années,
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Au 31 décemive 2012, le résultat net
était de 1.09million deuras Les compres
de 201 3 ront pas té déposés.
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® Au colirs de [Ete 2013,
Travelsoft, l'eéditeur
d'Orchestra, a changé sa
composition capitalisti=
que. | Christian Sabbagh &
accueilli dans son capital
MBO Partenaires etiil a
renforce ses propres poq
sitions dans e méme
temps. Le PDG détient
désormais 40% du capital,
contre 23 % auparavanti|
Viveris Management et
Stepar, qui etaient entres
aulcapital de Travelsoft
10 ans plusitot lont céde
leurs actions:
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