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Réunions et congrès
Touristes en cravate 

Kouchner, Martin 

Les voyageurs d'affaires dépensent deux fois plus que les voyageurs "ordinaires". En 2003, ils ont rapporté 1,5 milliard de dollars au Québec. Pas étonnant que tous les établissements hôteliers, du plus petit au plus grand, veuillent tellement leur plaire. 

Quand le comité organisateur du Congrès mondial sur les bibliothèques et l'information a effectué sa visite de prospection du Québec, ses membres n'ont pas soufflé une seule minute. Sitôt arrivés à l'aéroport, ils se sont engouffrés dans une limousine. Direction: le centre-ville. En une journée, ils ont fait le tour complet de la ville, en compagnie du délégué du Centre des congrès de Québec (CCQ), déguisé en Samuel de Champlain ! Puis, ils ont dîné et ont assisté à une présentation rondement menée par le CCQ. 

Ils ont voyagé quatre jours, avec une escale à la cabane à sucre et une autre à Montréal, avant de repartir en direction de l'aéroport. Cette visite de prospection ne leur a rien coûté, bien entendu. Le jeu en valait la chandelle, puisque le prestigieux événement qu'ils organisent se tiendra bel et bien à Québec, en août 2008. La Vieille Capitale accueillera alors 4 000 délégués et profitera de retombées économiques de 12 millions de dollars. 

En 2003, l'industrie des congrès a rapporté 1,5 milliard de dollars, soit 23 % des dépenses enregistrées pour l'ensemble du tourisme au Québec, précise Nathalie Normandeau, ministre déléguée au Développement régional et au Tourisme. On comprend pourquoi, d'année en année, le marché devient de plus en plus concurrentiel. "Presque tous les hôtels ont des équipes de vente consacrées à l'organisation de réunions d'affaires ou de congrès", révèle Hélène Fortier, responsable du tourisme d'affaires à Tourisme Québec. 

Les voyageurs d'affaires dépensent sans compter: 497 dollars en moyenne pour les Québécois, par rapport à 240 dollars pour les touristes de loisir. Et plus ils viennent de loin, plus ces chiffres augmentent : 635 dollars pour les Canadiens, et 773 dollars pour les Américains, le record appartenant aux voyageurs venus d'outre-mer; les Asiatiques et les Européens, par exemple, dépensent 1266 dollars par séjour. 

Le CCQ a obtenu la deuxième place, derrière le Centre des congrès de Bilbao, en Espagne, dans la catégorie "Meilleurs centres de congrès au monde", une reconnaissance qui vaut de l'or. L'Association internationale des palais des congrès (AIPC), qui regroupe le gratin de ce genre d'établissement sur la scène internationale, tiendra sa prochaine réunion annuelle à Québec, en juillet 2005. 

Si Québec obtient de bons résultats, le Palais des congrès de Montréal n'est pas en reste: en 2003, il s'est classé deuxième en Amérique du Nord et quatorzième au monde. En 2003-2004, 39 congrès s'y sont tenus, attirant un peu plus de 103 millions de dollars dans la métropole. 

"À l'international, il faut être patient pour gagner chaque étape de sélection", reconnaît Marc-André Varin, directeur des ventes et du marketing du Palais des congrès de Montréal. Pour donner un exemple concret, on considère souvent les Jeux olympiques comme LE congrès à obtenir. Organisation de comités locaux, mobilisation des structures sportives nationales, présentations devant un comité de sélection international... La mise en oeuvre du plus cosmopolite des événements sportifs illustre bien tout le chemin à parcourir pour se voir attribuer un congrès. Et ce, malgré le manque de transparence qui accompagne parfois certaines transactions financières... "Plusieurs pays n'hésitent pas à proposer une somme d'argent considérable au comité organisateur pour faire pencher la balance de leur côté", nous confie, sous le couvert de l'anonymat, un observateur averti. 

Habituellement, ce n'est toutefois pas ainsi que se prennent les décisions. Le processus est long, très long. Entre les premiers contacts établis en 1993 et l'attribution du congrès de 2008 du Committee on Space Research (COSPAR), qui regroupe les spécialistes de la recherche spatiale, rendue officielle en 2003, Marie-France Polidori, responsable des ventes à l'international au Palais des congrès, a patienté pendant dix ans. 

Un petit coup de pouce de l'industrie 

Première condition au succès de l'opération : avoir un membre de l'association sur place et le persuader de se lancer dans l'organisation du congrès. Dans le cas présent, l'Agence spatiale canadienne y était favorable. Il faut ensuite convaincre le comité de sélection des sites. Et pour cela, "l'argument principal reste l'industrie locale", précise Marc-André Varin. 

Pour amadouer le comité d'une autre association - celle "des gaz et turbines", le Palais n'a pas hésité à monter une véritable coalition : Pratt et Whitney, Rolls-Royce et Bombardier, entre autres, ont appuyé la venue prochaine de ce congrès à Montréal. Mais lorsqu'on s'adresse à une association comme le COSPAR, la présence d'un pôle très développé en aérospatiale dans la région de Montréal représente un argument de poids. De plus, le tissu universitaire dense et la forte implantation de centres de recherche spatiale renforcent la position de la ville. 

Il reste l'autre atout majeur des vendeurs du Palais des congrès : la ville de Montréal, longtemps présentée comme "la ville au charme européen en Amérique du Nord". On privilégie maintenant son aspect "ville à la fine pointe de la technologie". Sur les brochures publicitaires qui vantent ses attraits, les photos du centre-ville dominent. Exit les jolis escaliers en colimaçon et les duplex du Plateau Mont-Royal! Place aux gratte-ciel du centre-ville et aux universités, une image véhiculée avec l'aide du ministère du Tourisme, qui alloue un budget aux voyages promotionnels de journalistes étrangers. 

Malgré tous ces efforts, un risque subsiste, politique, celui-là. "À l'international, on ne parle pas de négociations; on serait plutôt dans le registre de la diplomatie", constate Marc-André Varin. Si Montréal n'a pas obtenu l'organisation du congrès du COSPAR avant 2008, c'est qu'elle a dû composer avec des intérêts divergents. Pour 2004, la date initialement visée, la capitale chinoise, Pékin, s'était aussi présentée. Il s'agissait là d'une rude concurrence, mais surtout, il ne fallait pas froisser la Chine, grand partenaire économique et stratégique du Canada, notamment dans le domaine spatial. Les organisateurs canadiens ont donc décidé de se retirer. En échange, ils ont reçu le soutien tacite de l'empire du Milieu pour 2008. Un choix payant, puisque l'événement a été attribué à Montréal pour cette date. Environ 2 500 délégués doivent y participer, ce qui engendrera des retombées économiques de l'ordre de 6,5 millions de dollars... 

Côté financier, les marchés internationaux sont lucratifs et exigent peu de négociations. "La demande reste forte, et l'offre a peu augmenté ces dernières années", dit Marc-André Varin. De nouvelles destinations séduisent tout de même les voyageurs d'affaires, notamment l'Afrique du Sud - très prisée - ou l'Australie. 

La concurrence venue du Sud 

Sur le marché des États-Unis, les choses se corsent. "Les Américains négocient serré", dit Carolyn Murphy, qui vend les espaces du Palais des congrès à nos voisins du Sud. Et s'ils négocient si bien, c'est surtout parce que ce marché est le plus concurrentiel. Les immenses centres de conférences de Las Vegas, Chicago et Washington viennent chasser sur les terres du Palais des congrès de Montréal ou du Centre des congrès de Québec, pourtant moins vastes. "Chez nos concurrents, ils peuvent obtenir des salles gratuitement", fait remarquer Carolyn Murphy. Pour survivre, nous devons nous adapter à la situation. Les grandes associations qui viennent à Montréal ne paient que très rarement la location de la salle, lorsqu'elles se réunissent au Palais des congrès. 

Le Palais des congrès n'est pas perdant pour autant. Après tout, la location de la salle ne représente qu'une part du gâteau. Ce qui compte, ce sont les dépenses sur place : les nuitées réservées, la restauration, la location de services vidéo, etc. Avant de formuler sa proposition, Carolyn Murphy analyse toujours l'historique d'un congrès. Ensuite seulement, elle présente une proposition comportant trois éléments : des informations logistiques, des blocs de prix négociés auprès des hôtels et des incitatifs financiers éventuels. Le tout est présenté dans un cahier relié. 

Les grands hôtels souffrent aussi de la concurrence accrue au niveau américain, canadien et québécois local. Mais sur le plan des moyens et de l'espace disponibles, ils ne se positionnent pas tout à fait sur les mêmes marchés. Leur clientèle est surtout canadienne et québécoise. "Mettre l'accent sur Montréal n'a pas de sens, nos clients la connaissent déjà", dit Luis Ribeiro, directeur des ventes et du développement des affaires du Centre de congrès Mont-Royal, qui dirige une équipe de six vendeurs. Cet établissement peut accueillir jusqu'à 730 personnes dans son amphithéâtre principal. Luis Ribeiro mise sur l'aspect spécialisé des lieux. "Nos bureaux, nos chaises ergonomiques... Tout est conçu et pensé pour les congressistes", dit-il. Son argument massue : "Chez nous, tout peut se faire sous le même toit : congrès, repas, spectacles de clôture... Les délégués n'ont pas à se déplacer dans toute la ville". L'argument porte, d'autant plus que les installations du centre, rénovées tout récemment, jouissent d'un certain prestige. 

N'empêche, l'argent reste le nerf de la guerre. Les hôtels proposent fréquemment des salles à un coût extrêmement réduit, quand elles ne sont pas offertes gratuitement. Conséquence de cette baisse généralisée des prix : un centre de congrès comme celui de l'Hôtel des Seigneurs, à Saint-Hyacinthe, se trouve en concurrence avec les cinq étoiles montréalais. "Pour attirer des clients, ils ont réduit leurs tarifs du tiers", constate Pierre-Gilles Gauvin, directeur des ventes de l'hôtel. Des chambres anciennement louées 200 dollars viennent donc concurrencer les siennes à 90 dollars. "Mais nous sommes tout de même moins chers, et nous nous adressons à une clientèle un peu différente", dit-il. Situé à mi-chemin entre Montréal et Québec, son centre attire ceux qui, las du stress des grands centres urbains, cherchent un endroit tranquille et facile d'accès. 

Une bouffée d'air pur 

Il faut dire que les régions offrent un charme qui trouve beaucoup d'adeptes. En 2002, 1445 congrès et événements se sont tenus à l'extérieur de Montréal, une hausse de 11% par rapport à 2001. Les participants ont déboursé 81,5 milliards de dollars. Les associations, qui organisent environ 70% du marché des congrès, veulent se rapprocher de leurs membres, ce qui explique en partie cet engouement; l'appel de la nature fait le reste. "Un congressiste peut sortir quinze minutes et prendre une bouffée d'air salin au bord du fleuve, dans un cadre grandiose: voilà qui fait toute la différence", explique Marina Pellerin, coordinatrice des congrès à l'Office de tourisme et des congrès de Rimouski. 

"Les entreprises veulent resserrer les liens qui unissent leurs employés, ou simplement leur permettre de changer d'air", note Bruno Cordellier, délégué commercial marchés corporatifs pour le réseau Hôtellerie Champêtre. Ce regroupement d'auberges de charme offre des produits atypiques comme l'ancien moulin Wakefield, dans l'Outaouais; une vieille demeure victorienne, le Lakeview, à Knowlton, en Estrie; ou des centres de villégiature comme celui du Lac-à- l'eau-claire, en Mauricie. Pour séduire les clients, Hôtellerie Champêtre mise sur son côté "terroir" et haut de gamme, qui offre des établissements ayant au moins quatre étoiles. "Récemment, pour un groupe de Bell Canada, nous avons organisé des dégustations de bière", dit Bruno Cordellier. Cours de cuisine à l'Académie culinaire, sorties en traîneau à chiens durant l'hiver, visites de vignobles et haltes gastronomiques... À chacun sa conception du bonheur ! 

BONJOUR! JE M'APPELLE 

Au moyen d'une étiquette électronique intégrée dans le badge, le RFID (Radio Frequency Identification) transmet par radiofréquence des informations concernant le délégué qui le porte. Dès qu'une personne s'approche d'un kiosque, par exemple, son RFID transmet ses nom, âge, profession, centres d'intérêts et toute autre information communiquée lors de l'inscription. Le système permet aussi aux délégués de s'échanger des cartes professionnelles virtuelles. Les organisateurs de foires utilisent déjà ce genre de badge pour suivre en temps réel la fréquentation des différents kiosques. 

EN VOYAGE D'AFFAIRES 

un Québécois dépense 497 dollars 

un Canadien dépense 635 dollars 

un Américain dépense 773 dollars 

un Européen dépense 1266 dollars par séjour 

BALADE EN RÉGION 

Baie James 

La Pourvoirie Mirage, située au kilomètre 358 sur la Route Transtaïga, dispose d'une salle pour les réunions d'affaires pouvant accueillir environ 100 personnes. Tél. : 1 866 339-6202 

Le Domaine de la mine d'Or, situé en bordure du lac Chibougamau, à 15 minutes de la ville du même nom, propose une salle de réunion pour 15 personnes. Tél. : (418) 770-7679 

Bas-Saint-Laurent 

L'Hôtel Universel Rivière-du-Loup a ouvert un salon exécutif. Seize places, des fauteuils luxueux et toute la panoplie des nouvelles technologies. Tél. : 1 800 265-0072 

L'Hôtel Rimouski propose 15 salles et a porté sa capacité à 1600 personnes. Le grand amphithéâtre peut maintenant accueillir jusqu'à 1200 congressistes. Un centre de santé est désormais à la disposition de la clientèle. Tél. : 1 800 463-0755 

Cantons-de-l'Est 

Nouveau: Altavista, un immense complexe de salles de réunion à Waterloo, à proximité de Bromont, où l'on trouve 24 salles pouvant accueillir chacune entre 15 et 30 personnes. Tél. : (450) 539-3921 

Chaudière-Appalaches 

Un nouvel hôtel a vu le jour à Lévis en mai dernier : L'Oiselière. Cet établissement possède deux salles principales d'une capacité de 80 à 150 places. Il propose aussi trois salons d'une capacité de 15 à 23 personnes. Tél. : (418) 830-0878 

Gaspésie 

Une nouveauté: la possibilité de louer une salle de réunion pour 20 à 200 personnes au Relais Chic-Choc, près de Cap-Chat. Tél. : (418) 786-2349 

Lanaudière 

L'auberge Le Petit Saint-André, située dans le Vieux-Terrebonne, a ouvert ses portes en mai 2004. C'est la seule auberge quatre étoiles de la municipalité. Elle propose une salle de réunion équipée pour recevoir 20 personnes. Tél. : (450) 471-8822 

Laurentides 

L'Hôtel du Lac Carling s'est agrandi et a aménagé quatre nouvelles salles de réunion. Tél. : (450) 533-9211 

Le Manoir Saint-Sauveur propose 23 salles pouvant accueillir jusqu'à 550 personnes. Tél. : (450) 227-1811 

À Tremblant, le nouvel hôtel Ermitage du lac offre, depuis septembre dernier, une salle de conférence pour 20 à 25 personnes. Tél. : (819) 681-3000 

À Val-David, l'Auberge du Vieux Foyer s'est équipée de 14 nouvelles chambres et d'une salle de réunion pour 30 personnes. Tél. : (819) 425-3400 

L'hôtel Beaux Rêves et Spa de Sainte-Adèle a une salle de réunion de 60 places. Tél. : (450) 229-9226 

L'Auberge du Lac Morency, à Saint-Hippolyte, a ouvert une salle de conférence de 50 places. Tél. : (450) 563-5546 

Mauricie 

À Saint-Alexis-des-Monts, l'hôtel Sacacomie peut accueillir jusqu'à 500 personnes dans ses deux salles. Tél. : (819) 265-4444 

Montérégie 

Nouveau : l'Hôtel Mortagne, à Boucherville. Un quatre étoiles, offrant des salles pouvant accueillir jusqu'à 1000 personnes. Tél. : (450) 655-9966 ou 1 877 655-9966 

Outaouais 

L'hôtel Holiday Inn Plaza la Chaudière, à Gatineau, offre trois nouvelles salles pouvant accueillir chacune 20 personnes. Tél. : (819) 778-3040 

L'hôtel Four Points Sheraton Hull-Ottawa, à Hull, propose un centre de conférence complet. Tél.: (819) 778-6111 

L'Hôtel Clarion-Gatineau, à Gatineau, a ouvert un centre de congrès qui compte douze salles de réunion pouvant accueillir jusqu'à 400 personnes. Tél. : (819) 568-5252 

ORGANISER UN CONGRÈS DE A À Z 

Quand le Congrès des pâtes et papiers débarque à Montréal pour la Semaine internationale du papier, c'est le branle-bas de combat général. Tous les hôtels sont réservés, ou presque. Et les acteurs de l'industrie touristique affichent leur bonne humeur. Ce congrès attire plus de 12 000 participants, et pas n'importe lesquels : ce groupe est constitué à 90 % de riches hommes d'affaires qui ne regardent pas à la dépense. D'année en année, on est assuré de retombées économiques qui s'élèvent à 25 millions de dollars. On connaît les habitudes alimentaires de ces clients dans les moindres détails : on sait s'ils resteront à l'hôtel pour le déjeûner, ce qu'ils mangeront pour le dîner, et à quelle heure. Ces statistiques ont été analysées en profondeur, ce qui laisse aux organisateurs les coudées franches pour négocier, parce qu'ils s'appuient sur des informations solides. 

"Ce qui est vrai pour un grand congrès l'est aussi pour de plus petites réunions, dit Nathalie Bouthiller, présidente de Concierge info, un organisateur professionnel de congrès. Meilleure est la connaissance de l'historique, mieux l'organisateur pourra négocier." 

ANNULATION Plus que les coûts, la clause d'annulation est un élément essentiel à prendre en compte. Il faut négocier serré. Et on a beau tout prévoir dans les moindres détails, il peut toujours y avoir un raté. Mouvements sociaux, accident... La liste des imprévus potentiels est longue. 

COMITÉ Il est essentiel de se doter d'un comité organisateur prestigieux, quitte à ce que certains de ses membres servent surtout à attirer les foules ou à obtenir du financement. 

FINANCEMENT Selon le nombre de participants, plusieurs pistes seront envisagées : commandites, subventions ou location d'espaces pour des exposants. 

PROMOTION Les grands événements se préparent souvent quatre ans à l'avance. La première annonce est faite lors du congrès de l'année précédente. Internet, les envois groupés de courriels et les publications spécialisées (ou grand public) permettent de diffuser le message. À petite organisation, plus grande souplesse. "Certains de vos lecteurs partiront en congrès cette fin de semaine. Pourtant, au moment où ils lisent ces lignes, ils ne le savent pas encore", dit Jean-Paul de Lavison, président fondateur de JPDL, un organisateur de congrès professionnel. 

Mieux vaut tout de même s'y prendre tôt. Souvent, des tarifs dégressifs sont proposés : une réduction de 30% si l'on réserve un an à l'avance, de 15% à six mois de la soirée inaugurale, etc. Et Internet nous facilite la tâche en proposant des adhésions en ligne. 

SALLE Quels sont vos besoins? Désirez-vous transmettre des informations ou resserrer les liens entre des collègues d'un même service? Les locaux doivent refléter le contenu de votre message. Depuis peu, les "créatifs" - agences de publicité, spécialistes de la communication, etc. - apprécient les locations de lofts spécialement aménagés pour leurs réunions d'affaires. L'espace serait plus adapté à leurs "brainstormings". D'autres, comme les membres de l'industrie pharmaceutique, privilégient les centres de villégiature. Le choix d'une salle se fait en fonction de l'influence de son environnement sur le travail, qui doit être séduisant, mais pas trop! Il faut faire la part des choses entre l'attractivité des lieux et les risques de déconcentration des congressistes. Lors d'un congrès à Mont-Tremblant, Jean-Paul de Lavison a perdu une vingtaine de délégués américains. "Ils étaient partis visiter des condos, alpagués par une agence. Deux d'entre eux en ont même acheté un!" 

Une salle se choisit aussi en fonction des contingences matérielles. "Pour une grande réunion internationale, cela ne se discute pas: le choix se porte automatiquement sur un centre de congrès", dit Louise Forgues, vice-présidente chargée de la communication chez Opus 3, un organisateur professionnel de congrès. Question de logistique, car en plus de la location des lieux, il faut prévoir les à-côtés : restauration, équipement audio et vidéo, salles complémentaires pour les tables rondes, appareils de vidéoconférence, etc. 

TARIFS "Les gens veulent souvent sortir de l'ordinaire en louant une salle de musée ou une salle de bal pour leur réunion", note Nathalie Bouthiller. Spacieux, luxueux et atypiques, ces espaces sont attirants, mais ils font exploser les budgets : aucun matériel ni services ne sont fournis avec, et les prix - entre 3000 et 5000 dollars - ne se négocient pas. En comparaison, un centre de congrès propose des tarifs de l'ordre de 50 dollars par personne, tout compris. 

Un tarif se négocie. La période de l'année choisie détermine aussi la flexibilité des prix. Durant le Grand Prix automobile du Canada, par exemple, "il y a zéro négociation", dit Nathalie Bouthiller. En revanche, au mois de janvier... 

THÈME Sans une thématique intéressante, on court droit à l'échec. "Après un événement bien ficelé mais d'un ennui mortel, on sort en se disant "L'opération a été un succès complet, mais le patient est mort", plaisante Jean-Paul de Lavison. La question est d'autant plus cruciale que la qualité des sujets abordés permet aussi de vendre des places. 
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