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La tendance n’est pas nouvelle mais elle semble prendre de l’ampleur. En 
témoigne la consolidation du positionnement MICE de plusieurs agences 
de voyage d’affaires et la nécessité grandissante pour les entreprises de 
contrôler leurs dépenses dans ce secteur, sous la houlette d’un acteur en 
pleine mutation: le travel manager. 

Après l’alliance scellée en 2011 entre American Express Voyages d’Affaires 
et Hopscotch Global PR Group (ancien Public Système Hopscotch), 
c’est à son principal concurrent, Carlson Wagonlit Travel, de confirmer 
sa stratégie sur le marché événementiel, en annonçant en juin dernier 
le rachat d’Ormès, groupe indépendant de communication événemen-

tielle et de tourisme d’affaires. Quelques semaines auparavant, l’agence Frequent Flyer 
Travel Paris signait-elle aussi un accord avec Dream Concept, spécialiste des voyages 
événementiels. Ce partenariat renforce le positionnement de l’agence sur le marché 
du MICE qui représente 10% de son volume d’affaires. Pour répondre à la demande, 
Frequent Flyer Travel Paris avait créé un pôle MICE dès 2003, dont les services ont 
été mutualisés d’emblée avec le voyage d’affaires afin de proposer les meilleurs tarifs 
hôteliers et aériens. Mais les deux segments, qui comportent de nombreuses simili-
tudes en terme de fournisseurs et de prestations achetées, restent fondamentalement 
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distincts l’un de l’autre. «  La différence réside essentiellement 
dans la dimension créative et la réflexion stratégique. C’est en 
cela que l’activité MICE est différente du déplacement indi-
viduel ou groupe « simple ». Concevoir un événement, c’est 
respecter une enveloppe budgétaire et faire preuve d’expertise 
en termes d’organisation, mais c’est également faire passer un 
message, fédérer des collaborateurs et créer de l’engagement, 
de la motivation. C’est pourquoi nous avons investi dans la 
marque Dream Concept » explique Linda Hellal, directeur 
marketing de Frequent Flyer Travel Paris. 

Le MICE au cœur des achats
Au sein des entreprises, le MICE tend de moins en moins à 
échapper à la globalisation des achats. Aux Etats-Unis, une 
étude du Business Travel Show de janvier 2015 
révèle qu’un nombre croissant de Travel Mana-
gers ont en charge l’organisation des réunions et 
des événements. En revanche, en France l’épar-
pillement des dépenses freine l’intégration du 
MICE aux politiques de voyage des entreprises.  
« La résistance en interne est l’une des princi-
pales problématiques du Travel Manager. Pour 
que le département achat s’empare de la ques-
tion du MICE, il faut qu’il puisse démontrer qu’il  
peut apporter de la valeur ajoutée, notamment 
en générant  des économies or aujourd’hui, il est 
en général très difficile d’évaluer les budgets consacrés à l’or-
ganisation des réunions et des événements » observe Jérôme 
Drevon-Barreaux, secrétaire général de l’AFTM (Association 
Française des Travel Managers). 

Des politiques MICE en devenir 
Peu d’entreprises françaises ont aujourd’hui une politique 
MICE formalisée. Les dépenses sur ce segment sont très 
éclatées avec de nombreux acteurs et une absence d’outils 
de gestion. « L’activité meetings et groupes est un marché en 
pleine mutation exactement comme l’était celui de l’hôtelle-
rie d’affaires il y a quelques années. Nous observons un gros 
potentiel sur la réservation online pour les groupes, répon-
dant à un besoin d’efficacité » remarque Emmanuel Ebray, 
Directeur HRS France dont l’une des missions est de sen-
sibiliser ses clients aux solutions MICE. « 40% des entre-
prises du CAC 40 travaillent avec nous. Or pour ces grands 
comptes, le travel management et le service achat ont cha-
cun leur mot à dire sur la gestion du portefeuille MICE. Il 
y a un long chemin à faire pour fédérer les différents déci-
sionnaires sur ce segment mais l’optimisation des dépenses 
MICE est le challenge des 2 ou 3 années à venir » conclut-t-il. 
Chez Frequent Flyer Travel Paris, on constate également une 
tendance à la centralisation, bien qu’encore timide, pour les  
« meetings » (réunions, séminaires, formations), de plus en 
plus souvent gérés par les Travel Managers. 

Incentives et congrès : 
des gestions encore artisanales
Mais dès qu’il s’agit des incentives, des congrès et plus généra-
lement des événements, les interlocuteurs changent et ce sont 
les services marketing et communication ou même ressources 
humaines qui prennent le relais. Comme le remarque Marie 

Allantaz, Directrice de l’ESCAET (Ecole Supérieure de Commerce 
Spécialisée Tourisme), il y a autant de cas de figure que d’entre-
prises. « N’oublions pas que le travel management est une jeune 
profession qui a commencé à se développer dans les années 2000. 
Au départ, les Travel Managers se sont essentiellement occupé de 

l’aérien, qui est un secteur très structuré. Puis ils 
ont pris en charge le périmètre de l’hôtellerie, beau-
coup plus complexe, qui peut être encore optimisé. 
Depuis quelques années, les grands groupes ont pris 
conscience que les services marketing responsables 
du MICE avaient des synergies à faire jouer avec le 
travel management, en particulier pour les réser-
vations hôtelières et les problématiques de sécurité. 
Mais ces rapprochements ne concernent pour l’ins-
tant qu’une minorité d’entreprises du CAC 40 ». 
Ce qui n’empêche pas l’ESCAET d’anticiper l’avenir 
en proposant aux Travel Managers des modules de 

formations professionnelles sur les métiers du MICE et d’autres sur 
les problématiques du voyage d’affaires pour sensibiliser les organi-
sateurs d’événements.

Le Travel Manager,  
un chef d’orchestre en devenir
Travel Manager, Acheteur Travel, Chargé de Voyages… Les intitu-
lés sont multiples pour définir un même métier. Chacun s’accorde 
à reconnaître que la fonction est en en pleine évolution au cœur 
d’un écosystème interne complexe. Pour Linda Hellal, Directeur 
marketing de Frequent Flyer Travel Paris : « Le Travel Manager 
doit être un véritable chef de projet avec une expertise transverse 
permettant d’identifier et de bien analyser les besoins de ses clients 
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