
 CONJONCTURE
Les domaines 
skiables à l’heure 
de la reprise
/ P. 8 à 11

 DOSSIER SPÉCIAL
Le tourisme bienveillant, 
une démarche responsable 
pour la montagne
 / P. 12 à 17

 SUCCESS STORY 
Les montagnards 
misent aussi sur 
les lacs
/ P. 20 et 21

#04

LE MAGAZINE DES STATIONS DE SAVOIE MONT-BLANC ET DE L'ISÈRE

SAISON 2021-2022

CRÉDIT AGRICOLE

©
 S

. G
ar

ni
er

©
 D

. F
ro

be
rt

 / 
A

U
R

A

©
 Im

pé
ri

al
 P

al
ac

e



LES OFFRES 
BIENVEILLANTES 
ONT LEUR APPLI
Partir-Ici.fr, l’appli d’Aura 
Tourisme pré-lancée  
avec le Crédit Agricole.

/ P. 14

©
 G

et
ty

 Im
ag

es

ACTUMONTAGNE CRÉDIT AGRICOLE DES SAVOIE 20222

SOMMAIRE
#04 SAISON 2021-2022

PHOTO DE LA COUVERTURE : 
© AdobeStock

ACTUMONTAGNE
ÉDITION SPÉCIALE CRÉDIT AGRICOLE DES SAVOIE
#04 SAISON 2021-2022
Édité par Les Éditions du Sérac
Centre Hermès - 32, rue des Grives
38920 Crolles cedex 112A - France
Tél. : +33 (0)4 38 92 02 09 - Fax : +33 (0)4 38 92 02 10 
editions.serac@actumontagne.com
Site web : www.actumontagne.com
SARL au capital de 11 981,39 €
ISSN-L 2551-6698

Directeur de la publication : Didier Ethvignot
Rédactrice en chef : Sophie Chanaron
Rédaction : Sophie Chanaron,  Nathalie Ruffier  
et Martin Léger
Avec la collaboration du Crédit Agricole des Savoie
Service Communication
Administration : Rosalie Seksek 
Graphisme : Eve Issartel (designbyeve.fr)
Impression : Imprimerie du Pont-de-Claix

LA TARIFICATION 
DYNAMIQUE
À PETITS PAS
Après Val Cenis et Avoriaz, 
d’autres stations expéri-
mentent ce mode de fixation 
des prix des forfaits de ski.
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LA MONTAGNE 
HYPER ATTRACTIVE
La pierre, valeur refuge 
des Français, séduits par 
l’immobilier de montagne.

/ P. 22 & 23

Les trois départements nord-
alpins concentrent les 3/4 des 
stations de la région Auvergne-
Rhône-Alpes. 112 pour les 
Savoie, 22 pour l'Isère. HIVER 2020-2021   LA DÉGRINGOLADE

STATIONS
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LA MONTAGNE 
ET LA SANTÉ  
L’interview du chercheur 
Samuel Vergès, coordinateur 
de la Chaire «Montagne Alti-
tude Santé» de la Fondation 
Université Grenoble Alpes. 
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(Source : L'agence Savoie Mont-Blanc, Isère 
Attractivité, printemps 2021)

ÉVOLUTION DES NUITÉES HIVERNALES 
(en millions de nuitées)

 
LES ACTIVITÉS PRATIQUÉES

Après une saison 2018-2019 record, la fréquentation hivernale a été stoppée brutalement le 15 mars 2020 avec la 
fermeture des stations en raison de la crise sanitaire. Le recul est encore plus marqué l'hiver suivant, avec un effondrement 
des nuitées hivernales de plus de 60 % pour les Savoie et de près de 30 % pour l'Isère.

L'ANMSM (Association Nationale des Maires des Stations de 
Montagne), Atout France et G2A Consulting ont mené une 
enquête auprès des clients présents en montagne l'hiver 
dernier malgré la fermeture des remontées mécaniques et des 
restaurants. 4 Français sur 10 sont des skieurs et parmi eux, 
19 % sont des skieurs fréquents. Leur activité numéro 1 : les 
balades à pied, loin devant. Viennent ensuite les raquettes et 
la luge. Les clients interrogés ont pratiqué davantage le ski de 
randonnée que le ski nordique.
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CLASSEMENT 
STATIONS
TOP 10 MONDIAL 
(moyenne de la fréquentation en millions de 
journées-skieurs sur la période 2016-2020)

1. Campiglio Dolomiti di Brenta

2. Ski Arlberg

3. La Plagne

4. Skicircus Saalbach 
Hinterglemm Leogang

5. Whistler Blackcomb

6. SkiWalt Wilder Kaiser-Brixental

7. Les Arcs

8. Gardena/Alpe di Siussi

9. Ischgl/Samnaun Silvretta Arena

10. Snow Space Salzburg

•••
11. Val Thorens / 18. Chamonix- 
Les Houches / 21. Courchevel / 
Meribel-Mottaret / 22. Tignes /  
23. Les Menuires / 30. Val d'Isère / 
31. Flaine Grand Massif / 32. L'Alpe 
d'Huez / 37. Les Deux-Alpes

Source : Montagne Leaders, 
Top 100 2020 

Source : Rapport international sur le 
tourisme de neige et de montagne 2021

(en chiffre d'affaires redevance hiver 2020-2021)

TOP 10 DES DOMAINES 
NORDIQUES FRANÇAIS 

• SAVOIE GRAND-REVARD
• LES SAISIES
• AUTRANS-MÉAUDRE
• LES ROUSSES
• BESSANS
• MONT-JURA
• BEILLE
• CC LACS ET MONTAGNES 
       DU HAUT-DOUBS
• LE GRAND-BORNAND
• ESPACE NORDIQUE SANCY

LES ALPES DU NORD, 
DESTINATION MONTAGNE N°1

86% 
des Français ont une image 
positive du ski alpin selon une 
enquête Ipsos pour DSF 
(Domaines Skiables de France) 
réalisée en septembre 2020. Un 
chiffre encourageant pour cet 
hiver 2021-2022.

5,8 
Mds e

C'est en milliards d'euros le 
montant perdu l'hiver dernier par 
l'économie du ski pour les trois 
départements nord-alpins suite à 
la fermeture administrative des 
remontées mécaniques, des 
restaurants, du couvre-feu et du 
confinement en fin de saison. 
Pour Savoie Mont-Blanc, le 
manque à gagner est de 5 Mds 
d'euros (sur un chiffre d'affaires 
habituel de 5,8 Mds €) et de  
830 M € pour l'Isère (CA habituel 
de 1,2 Mds €).

Source : Observatoire Savoie Mont-Blanc Tourisme

SAVOIE & HAUTE-SAVOIE ISÈRE
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SKI NORDIQUE

TOP 10 FRANCE 
LES STATIONS
(en journées-skieurs-hiver 2019-2020)
• LA PLAGNE 	
• LES ARCS 	
• CHAMONIX/LES HOUCHES 	
• VAL THORENS/ORELLE 
• COURCHEVEL/MÉRIBEL-MOTTARET 
• LES MENUIRES 
• TIGNES 	
• L'ALPE D'HUEZ 
• GRAND MASSIF (FLAINE
       MORILLON-SAMOENS-SIXT)
• SERRE-CHEVALIER

Répartition de la redevance 
de ski de fond
(Hiver 2020-2021)

Alpes du Nord    
58 % 

Alpes du Sud 
9,5 % 

Massif  
Central 
6 %  

Jura 18,5 %  

Pyrénées 4,5 %  Vosges 3,5 % 

85 %

54 %

47 %

27 %
24 % 23 %

10 % 8 % 6 % 5 % 5 % 4 % 2 % 1 % 1 % 1 %

HIVER 2020-2021   

Entre impatience, optimisme et prudence, notre cœur balance à l’aube de 
cette saison 2021-2022 tant attendue !

Si le désir de skier semble toujours bien présent parmi les habitués des stations, 
de nouvelles attentes ont émergé par contraintes mais se révéleront-elles  
durables ?

Au-delà des activités de loisirs qui ont séduit l’hiver dernier comme le ski de 
randonnée, les raquettes ou le ski de fond, la montagne est aussi source de 
bien-être et de santé associant tourisme bienveillant et lieu de vie grâce au 
télétravail.

La montagne se consomme autrement, mais son attractivité fait aussi bondir 
les prix de l’immobilier tout en ouvrant le champ des possibles aux startup 
innovantes. Les deux mondes se croisent.

Les montagnards sont également présents au bord des lacs savoyards et  
leur savoir-faire d’hébergeur de stations s’exprime tout naturellement dans  
le reflet de leurs eaux bleues, un bel exemple de complémentarité que vous 
découvrirez dans ce magazine.

Cette montagne nouvelle a révélé des versants inédits à explorer.

Ce quatrième numéro spécial d’Actumontagne, en collaboration avec le Crédit 
Agricole des Savoie et Sud Rhône-Alpes illustre encore une fois notre 
engagement à long terme au sein de notre écosystème touristique lac et 
montagne.

Excellente saison à tous ! Cyril Gouttenoire, 
Directeur Pôle Tourisme du 
Crédit Agricole des Savoie

 ÉDITO

LA MONTAGNE 
EN CAPACITÉ DE REBONDIR

©
  D

R

  
É D

I T
I O N  S P É C I A L E   É D

I TIO
N

 SPÉCIALE  ÉDITION S
PÉ

C
IA

L E
 



ACTUMONTAGNE CRÉDIT AGRICOLE DES SAVOIE 2022 5ACTUMONTAGNE CRÉDIT AGRICOLE DES SAVOIE 20224

UN RÉSEAU D'AGENCES DENSE 
EN SAVOIE MONT-BLANC

Chamonix

Les HouchesPassy

Les Gets
Morzine

Châtel
St Jean d’Aulps

Abondance

Avoriaz

St Gingolph
St Paul en Chablais

Evian

Amphion
Sciez

Douvaine

Veigy

Boëge

St Cergues

Viuz en Sallaz

Ville la
GrandAmbilly

Gaillard
Gaillard Croix d’Ambilly

Collonges
Reignier

Cruseilles

St Julien

ViryValleiry

Frangy

Epagny
Poisy

Sévrier

Alby

Yenne

Albens

Seyssel

Rumilly

Chindrieux

Grésy sur Aix

Le Chatelard

Viviers du Lac
Novalaise

Doussard

Faverges

St Jorioz

Menthon
Thônes

Villaz La Clusaz

Grand Bornand

Groisy

Pringy

Thorens
Allonzier 
La Caille

Châble-
Beaumont

La Balme
de Sillingy

Bonne
Cranves Sales

Bons en Chablais

Samoëns

Flaine

Scionzier
Flaine Les Carroz

Sallanches

Combloux

Sallanches-Genève

Taninges

Marignier

ThyezBonneville
La Roche

St Pierre
en Faucigny

St Genix sur Guiers

Pont de Beauvoisin

St Pierre Entremont

Les Echelles

La Rochette

Chamoux

Aiguebelle

Frontenex La Bâthie

Aime
Les Arcs

Tignes

Val d’Isère

Lanslebourg

Modane

Valloire

La Toussuire

St Sorlin d’Arves

Beaufort

Les Saisies
Ugine

Flumet

Cluses Ewües

Les Contamines

La Rozière Montvalezan

Bourg St Maurice

La Plagne

Bozel
Moutiers

Aigueblanche

Méribel Courchevel 1850

Les Ménuires
La Chambre

St François Longchamp

Challes les Eaux

St Pierre
d’Albigny

St Jean de Maurienne

St Michel de Maurienne

Val Thorens

Pralognan
St Martin Belleville

Brides les Bains

Megève
St Gervais

Cluses

Albertville Gambetta
Albertville Arcalod

Albertville Chiriac

Annemasse

Annecy

Aix les Bains

Chambéry

Montmélian

Thonon

ENTREPRISES

St Jeoire

BASSIN 
ANNEMASSIEN

BASSIN 
GENEVOIS

ARLY 
TARENTAISE

BASSIN 
CHAMBÉRIEN

COMBE MAURIENNE

LE CHABLAIS

ARVE GIFFRE 
MONT-BLANC

LES 3A
ANNECY 
ARAVIS 

ROCHOIS

ANNECY
PAYS DE 

FAVERGES

CENTRE 
DE RELATION 

CLIENTS

 ACTUALITÉS  ACTUALITÉS

La commune de Chamonix-Mont-Blanc et la 
compagnie du Mont-Blanc, en lien avec les services 
de l’État et le Ministère de l’Environnement, ont 

planché pendant sept ans pour repenser et valoriser ce 
lieu patrimonial. Ce site touristique est confronté à 
l’érosion de sa fréquentation, passée en une décennie 
de 450 0000 visiteurs par an à 350 000. Il témoigne 
grandeur nature des effets du réchauffement climatique 
sur la Mer de Glace. Le plus long glacier de France a en 
effet reculé de près de 2,5 kilomètres depuis 1850. Il a 
perdu plus de 100 mètres d’épaisseur ces trente 
dernières années. La mise en œuvre de la redynamisation 
touristique du Montenvers s'inscrit dans le cadre d’une 
délégation de service public confiée en juillet dernier à 
la Compagnie de la Mer de Glace. Le capital de cette 
nouvelle société gestionnaire est détenu par la 
Compagnie du Mont-Blanc, ancien exploitant du site 
(60 %), la Banque des Territoires-Caisse de Dépôts  
(30 %) et le Crédit agricole des Savoie (10 %).
La métamorphose du Montenvers représente un 
investissement de plus de 53 M€, dont 8 M€ apportés 
par la Région et le Département de Haute-Savoie. Il 
verra la création de deux équipements principaux reliés 
par une passerelle : une nouvelle télécabine pour 
accéder à la Mer de Glace, en remplacement de 
l'actuelle, et un centre d'interprétation du climat et des 
glaciers. Le chantier démarrera au printemps 2022 pour 
une durée de quatre ans qui à priori n'empêchera pas 
l'exploitation des lieux.

C'est en juin 2021 que le contrat de délégation 
de service public Funiflaine, cet ascenseur 
valléen qui doit relier Magland dans la vallée 

de l'Arve à la station de Flaine, a été signé. Autour 
de la table, d'un côté le Syndicat mixte éponyme 
formé par le Département de la Haute-
Savoie, les communes d'Arâches-la-
Frasse et de Magland, la Communauté 
de Communes Cluses Arve et 
Montagnes, et de l'autre, les quatre 
représentants de la STEFF, Société du Téléphérique 
du Funiflaine. A savoir, Poma, la Compagnie des 
Alpes, Autoroutes Tunnel du Mont-Blanc (ATMB) et 
le Crédit Agricole des Savoie. 
Cette nouvelle société est chargée de la construction 
et de l'exploitation du futur appareil qui mettra la 
station du Grand Massif à seulement 15 minutes de 
la plaine, contre 40 minutes minimum par la route. 
Selon les projections réalisées, ce téléporté 

permettra de réduire par 30 les émissions annuelles 
de gaz à effet de serre. Le coût de construction de 
la télécabine 2S avoisine les 90 M€, financés à 
hauteur de 58 M€ par des fonds publics. Le 
concessionnaire de ce futur transport multiusage et 

multisaison apporte de son côté les 30 
M€ restants. 
Le Crédit Agricole des Savoie est 
impliqué dans la gouvernance de celui 
qui sera le premier ascenseur valléen 

de Haute-Savoie avec 25 % du capital de la STEFF. 
Il est aussi son banquier principal. 
La Caisse régionale du Crédit Agricole des Savoie 
démontre ainsi sa volonté d'accompagner les 
projets d'investissements innovants autour de la 
mobilité douce et du tourisme durable en montagne.  
Le début des travaux est programmé pour 2023, 
avec une mise en service envisagée pour 2025. Le 
chantier va créer 300 emplois directs sur le territoire.  Signature de la convention de DSP Funiflaine le 11 juin 2021 à 

Arâches-la-Frasse en Haute-Savoie. 

UN NOUVEL ÉLAN POUR LE MONTENVERS 

LE CRÉDIT AGRICOLE DES SAVOIE 
À BORD DU FUNIFLAINE !

APPEL À PROJETS POUR UN TERRITOIRE DURABLE 
En juin 2021, le Crédit Agricole des Savoie a lancé Agir pour l'Avenir des Savoie, un 
appel à projets en faveur de la montagne multisaison, des jeunes générations ou encore 
du patrimoine naturel. Cette initiative est dotée d'un budget de 270 000 € et vise à 
accompagner les porteurs de projets du territoire autour des trois priorités identifiées 
dans le cadre de son engagement sociétal et mutualiste : réussir la transition 
économique et énergétique, favoriser le bien-vivre ensemble et préserver et enrichir le 
patrimoine. Une centaine de projets a candidaté. Trois comités composés d'élus du 
Crédit Agricole des Savoie, de salariés et d'experts de terrain reconnus les ont examinés 
pour sélectionner ceux en mesure de répondre au vote du public entre le 25 octobre et 
le 10 novembre sur la plateforme dédiée. Celui qui remporte le plus de votes sur 
Internet dans chacune des trois catégories, est élu Prix Coup de cœur du public et reçoit 
un don de 10 000 €. n  	
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LE CRÉDIT AGRICOLE 
DES SAVOIE AGRÉÉ 

SAVOIE MONT-BLANC 
EXCELLENCE

Entreprise savoyarde et fière de l'être, selon 
son directeur général Laurent Bennet, le 
Crédit Agricole des Savoie a rejoint le réseau 
de la vingtaine d'entreprises ayant reçu 
l'agrément Savoie Mont-Blanc Excellence. 
Une marque territoriale, lancée par L'Agence 
Savoie Mont-Blanc pour faire briller les deux 
départements savoyards au-delà de leurs 
frontières. "Nous avons un destin lié avec 
notre territoire et ses habitants, issu de notre 
modèle de banque régionale, mutualiste et 
coopérative. Nous avons à cœur de contribuer 
à la force collective portée par la démarche 
Savoie Mont-Blanc Excellence, avec une 
ambition commune claire : nous mobiliser et 
agir pour le territoire, tout en contribuant à 
son rayonnement", explique Laurent Bennet 
qui voit aussi pour la première banque des 
Savoie l'opportunité de s'enrichir des 
expériences et des initiatives de chacun des 
membres du collectif, très diversifié. Pour 
décrocher cet agrément valable trois ans, la 
caisse régionale du Crédit Agricole des 
Savoie est passée au crible des six valeurs 
portées par Savoie Mont-Blanc Excellence, 
comme l'engagement social et sociétal, le 
respect du consommateur et des ressources, 
l'esprit d'innovation ou encore le sens de la 
solidarité et du partage. n	
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Adoptée par de nombreuses stations nord-améri-
caines et suisses, la tarification dynamique, bien 
connue dans le transport et l'hôtellerie, n'en est 

encore qu'à ses balbutiements dans les domaines 
skiables français. La fermeture administrative des 
remontées mécaniques l'an dernier a retardé son 
déploiement dans plusieurs stations en Savoie Mont-
Blanc. Mais de l'avis des spécialistes, le mouvement est 
bel est bien enclenché dans un secteur où les ventes en 
ligne s'accélèrent. 
Cet hiver 2021-2022, outre ceux de Val Cenis et Avoriaz, 
les premiers à avoir dégainé le concept lors de l'hiver 
2019-2020, d'autres domaines skiables dynamisent à 
leur tour leurs tarifs sur Internet : Chamonix-Mont-
Blanc, les Portes du Mont-Blanc (Combloux, Megève-
Jaillet, La Giettaz), La Clusaz, Pralognan-la-Vanoise et 
Aussois. Le slogan est le suivant : plus vous anticipez 

votre achat et privilégiez les périodes les moins fréquen-
tées, plus le prix est avantageux.

LA CONSOMMATION DE SKI BOOSTÉE
C'est en juillet 2019 que la SEM du Mont-Cenis, l'exploi-
tant du domaine skiable de Val Cenis, a lancé la tarifica-
tion dynamique de ses forfaits journées et séjours. "Je 
voyais que partout dans le monde presque tout s’ache-
tait avec des bons plans, des ristournes ou sous la forme 
du yield management, sauf dans notre métier", raconte 
Yves Dimier, son directeur. "Je pensais que la tarification 
dynamique pouvait être un levier intéressant pour aug-
menter la consommation de ski. J'ai rencontré plusieurs 
prestataires, présenté la solution aux délégataires 
puisqu'il fallait remonter le prix de base (+25 % en trois 
ans !) et bien ajuster les offres selon les périodes, les 
plus creuses étant les plus remisées". 
Pour l'exploitant de Haute-Maurienne, le bilan des deux 
premières saisons est très satisfaisant. Même si la pre-
mière a été écourtée (fermeture des stations au 15 mars 
2020 pour cause de confinement du pays) et la deu-
xième n'a tout simplement jamais commencé (ferme-
ture administrative des remontées mécaniques pour 
cause de flambée de l'épidemie de Covid-19 ! Les 
ventes de forfaits anticipées avaient d'emblée fait 
mouche, dopant au passage la trésorerie (forfaits rem-
boursés ensuite faute d’exploitation). 

Pour cette troisième saison, les chiffres sont toujours 
aussi probants, selon Yves Dimier. Avant la mise en place 
de la tarification dynamique, le forfait sept jours repré-
sentait en moyenne 8,5 % des ventes en ligne. Pour la 
saison 2021-2022, sa part s'élève à 23 %, soit près du 
triple. "La tarification dynamique permet de convaincre 
les clients d'acheter une journée supplémentaire que 
nous n'aurions pas vendue dans un modèle de tarifica-
tion statique", affirme-t-il. 

UN LEVIER POUR LA CLIENTÈLE DE PROXIMITÉ
Sur le ski journée, très météo-dépendante, la tarification 
dynamique serait tout aussi efficace. La Serma, le ges-
tionnaire du domaine skiable d'Avoriaz, avait choisi 
pour l'hiver 2019-2020, d'appliquer la variabilité des 
prix à son forfait journée sectoriel. Un produit qui cible 
avant tout la clientèle de proximité, notamment celle de 
la vallée de l'Arve et du Genevois. "Le test a été encou-
rageant malgré la saison écourtée par le premier confi-
nement", témoigne Maud Baud, responsable marketing 
de l'opérateur. "Nous avons gagné un millier de clients 
supplémentaires, qui étaient nouveaux à 80 % ou que 
nous avons digitalisés".

C'est également sur le forfait journée que la Compagnie 
du Mont-Blanc introduit cette saison le dynamic pricing 
dans sa stratégie commerciale. L'exploitant a créé le 
Chamskideal pour ses domaines des Grands Montets, 
du Brevent, de Balme et de La Flégère. "Ce produit, que 
nous devions lancer l'hiver dernier, a pour vocation de 
gommer l'image de station chère que Chamonix a trop 
souvent auprès de la clientèle de proximité", explique 
Antoine Burnet, directeur marketing et commercial de la 
Compagnie du Mont-Blanc. Même objectif aux Portes 
du Mont-Blanc, où le forfait éponyme de un à huit jours 
vendu en ligne s'inscrit selon le principe de la tarifica-
tion dynamique. "Sur les périodes hors vacances sco-
laires et les moins fréquentées, nos clients qui anticipent 
leur achat peuvent vraiment skier à prix avantageux, 
une offre qui, en plus, se cumule avec le tarif spécial 
famille", indique Joëlle Gachet, responsable des ventes 
à la SEM. La remise peut avoisiner les 40 % par rapport 
au plein tarif. Sur le site Internet de la Compagnie du 
Mont-Blanc, le Chamskideal peut s'afficher à 25 €, voire 
20 € sur certaines journées, alors que le tarif de base est 
de 55 € sur Internet (et de 58,50 € en caisse). De quoi 
envisager une hausse de 25 à 30 % du ski à la journée 
sur les périodes creuses. 

ATTIRER LES JEUNES 
La modulation des prix en fonction de l'offre et de la 
demande est aussi pour les opérateurs de domaines 
skiables un outil de séduction des jeunes. Une population 
rompue au e-commerce, très sensible au prix, flexible 
dans ses dates de séjours, et à l'affût des bonnes affaires. 
C'est entre autres pour mobiliser et capter cette clientèle 
indispensable au renouvellement des générations, que la 
Satelc, la Société d'aménagement touristique d'exploita-
tion de La Clusaz, développe un outil de dynamic pricing 
sur son site de vente en ligne. Elle ne concerne,  
pour l'instant, que le forfait journée (50 % du chiffre 
d’affaires et 80 % des titres) et le forfait quatre heures. 
"L'innovation fait partie de notre ADN, donc nous inves-
tissons dans tout ce qui permet de faire évoluer notre 
modèle en réponse aux tendances sociétales", explique 
Jean-Christophe Hoff, directeur général de la société. 
Si les retours de l'international, où la tarification est en 
place depuis plusieurs années, sont très bons, avec des 
hausses de chiffre d’affaires, l'exploitant de la station des 
Aravis reste prudent. "Dans cette saison de reprise, beau-
coup de facteurs vont jouer. C'est un hiver pour faire un 
état des lieux". L'objectif vise à améliorer le chiffre d'af-
faires de l'entreprise et à attirer la clientèle de proximité 
en dehors des vacances scolaires et des week-ends, sur-
fréquentés, avec des remises pouvant aller jusqu'à -30 %.

Après Val Cenis en Savoie et Avoriaz en 
Haute-Savoie, pionnières en France sur  
le dynamic pricing, plusieurs stations 
expérimentent cette saison ce mode de 
fixation des prix des forfaits de ski. Pour les 
skieurs, des tarifs sensiblement remisés sous 
certaines conditions, et pour les exploitants, 
la sécurisation et la hausse du chiffre 
d'affaires. Explications. 

 TENDANCE

LA TARIFICATION DYNAMIQUE 
PROGRESSE À PETITS PAS 

DES DONNÉES PRÉCIEUSES
Parmi les nombreux avantages que les 
domaines skiables attribuent à la tarification 
dynamique, c'est la possibilité qu'elle offre 
de collecter de façon automatisée des 
données qualifiées pour comprendre les 
comportements de leurs clients, leurs goûts 
ou  leurs préférences. Ces datas marketing, 
que les cabinets extérieurs vendent très chers 
– entre 3 et 10 € le contact – vont permettre 
ensuite aux exploitants de communiquer avec 
leurs clients de façon personnalisée. n

Pour les spécialistes du revenue management, la tarification dynamique telle que la 
pratiquent actuellement les exploitants français n'en serait pas vraiment. "Le modèle qu'ils 
ont choisi pour l'instant est plutôt de l'early booking amélioré, selon le principe de la 

récompense de l'achat anticipé", juge Maxime Dentroux, expert des modèles de valorisation. Un 
avis partagé par Joëlle Gachet, responsable des ventes à la SEM Les Portes du Mont-Blanc, parlant 
plutôt de tarification adaptée. "Dans la tarification dynamique, le prix varie effectivement sans 
arrêt selon différents paramètres". Pour Maud Baud, directrice marketing à la SERMA (Avoriaz), 
si en année 1, l'entreprise a fait le choix d'un modèle simple de variabilité du prix, relativement 
proche de l'early booking, il est bien plus élaboré en cette saison 2 ! "Avec notre prestataire 
Xsalto, nous faisons appel à l'intelligence artificielle et rentrons plusieurs variables qui n'étaient 
pas déterminantes la première année, comme par exemple la météo, l'enneigement du domaine 
skiable, la tension de la demande". À la SEM du Mont-Cenis, Yves Dimier persiste et signe. 
"Hormis les forfaits saison, vendus en early booking comme dans quasiment toutes les stations, 
les forfaits journées et séjours de Val Cenis sont bien commercialisés via un système de tarification 
dynamique mis au point par notre prestataire Catalate, largement reconnu sur le marché", 
explique-t-il. "Nous avons passé des heures à étudier notre marché, quels types de produits, quels 
types de clients, les périodes, les zones, les durées de séjours pour construire un modèle qui calcule 
par un algorithme sophistiqué le prix du forfait d'autant plus bas du prix en caisse qu'il est acheté 
en avance". Pour l'exploitant savoyard, le marché français n'est pas encore mûr pour les modèles 
prenant en compte la météo, la qualité de la neige, la fréquentation au dernier moment. Ils 
seraient plus adaptés au ski à la journée, un petit segment de marché pour lui. À La Clusaz, la 
Satelc est justement partie avec son prestataire Pricenow sur un modèle d'algorithme de 
tarification mixant quantité de données pour sa saison test à l’image de celui de Saint-Moritz en 
Suisse. La station des Aravis espère pouvoir attirer des skieurs sensibles au prix sur des périodes 
plus difficiles à remplir, et en premier lieu la clientèle de proximité très météo-dépendante.

TARIFICATION DYNAMIQUE 
OU EARLY BOOKING ?
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Val Cenis a été  
la toute première station  
à expérimenter la 
tarification dynamique  
de ses forfaits de ski.

Avec son Chamskideal, la 
Compagnie du Mont-Blanc 
veut montrer qu'il est 
possible de skier à petits prix 
à Chamonix !

La tarification permet d'augmenter 
la consommation de ski.

 Pour La Clusaz, la tarification dynamique vise  
à activer une clientèle sensible au prix sur des 
périodes plus difficiles à remplir, dont les jeunes.
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 CONJONCTURE

Le montant de l’indemnisation versée 
par l’État aux exploitants de 
domaines skiables pour compenser 

la fermeture administrative des remon-
tées mécaniques l’hiver dernier s’élève à 
49 % de leur chiffre annuel de référence 
(calculé sur la moyenne des trois années 
2017, 2018 et 2019). "Nous avons ainsi tou-
ché 37 millions d’euros d’aide pour l’ensemble du 
groupe", explique Mathieu Dechavanne, le PDG de la 
Compagnie du Mont Blanc, gestionnaire de Chamonix, 
des Houches et de Megève. "Pour les gros domaines 
comme les nôtres, cela permettait d’avoir un résultat à 
zéro, les exploitants réalisant moins de 8 millions d’eu-
ros de chiffre d’affaires ont eux subi une perte". 
Alors qu’en temps normal 25 à 30 % du chiffre d’af-
faires de la saison est réinvesti, à Megève, par exemple,  
la totalité de ce dernier, soit 650 000 euros de recettes 
réalisées du 1er juin 2020 au 31 mai 2021, a été réinjec-

tée dans la modernisation du domaine 
skiable pour cet hiver 2021-22. Il s’agit du 
remplacement de quatre anciennes 
remontées mécaniques par deux nou-
velles pour un montant de 6,5 M€. 

CONFIANCE DANS LE MODÈLE
À Chamonix, où le chiffre d’affaires s’est 

élevé à 20 M€ en 2020-21, les travaux de la nou-
velle télécabine de Charamillon, un projet à 20 M€ , ont 
débuté lors de l’été 2021. Sa mise en service est prévue 
à Noël 2022. "Nous avons perdu un an de rentrées 
financières avec la Covid, mais cela n’a pas altéré notre 
confiance dans le modèle et dans nos plans d’investis-
sement à moyen et long terme. Pour 2021-22, nous 
prévoyons un chiffre d’affaires en baisse de 15 %  
par rapport à un hiver normal", indique Mathieu 
Dechavanne. 
Position similaire à la Compagnie des Alpes (CDA), 

gestionnaire de La Plagne, Les Arcs, Tignes, Val d’Isère 
ou encore Flaine Grand Massif, qui a maintenu les 
investissements passés – autour de 80-85 millions d’eu-
ros par an en 2020 comme en 2021– et à venir, avec 

100 millions d’euros par saison en moyenne 
prévus pour les cinq prochaines années. 

"Il n’y a eu aucune annulation d’in-
vestissement, juste quelques rééche-
lonnements pour des raisons tech-
niques, mais sans que cela prenne 
plus d’un an de retard", explique 

David Ponson, directeur de la division 
Domaines Skiables et Activités 

Outdoor des Domaines de Montagne à la 
CDA.  "Avec les confinements un peu partout 

dans le monde, certaines pièces ou composants 
n’étaient pas disponibles, comme par exemple une 
bâche de protection pour la retenue collinaire de Forcle 
à La Plagne".  

SOUTIEN AUX TERRITOIRES
Aux Saisies, le chiffre d’affaires de la SPL Domaines 
Skiables des Saisies s’est élevé à 2,3 M€, grâce au ski 
de fond, à la luge 4 saisons, aux tapis roulants et aux 
skibus payants pour le ski alpin débutant. Lors d’un 
hiver classique, les recettes avoisinent les 17 M€. Pour 
autant, pas question de mettre en stand-by le projet de 
valorisation de Bisanne 1500 que les clients vont décou-
vrir cette saison. Celui-ci comprend une nouvelle téléca-
bine à la place d’un télésiège et un front de neige 
redessiné, pour un montant total de 9,5 M€ HT. "Notre 
modèle d’entreprise – une SPL avec des capitaux 100 % 
publics – fait que nous pouvons réinvestir la totalité de 
notre résultat. Nous avions une bonne santé écono-

mique et bénéficions du soutien de nos partenaires, 
notamment bancaires", indique Michaël Tessard, son 
directeur. "Nous avions aussi la volonté de soutenir les 
entreprises de la filière (constructeurs de remontées, 
entreprises de terrassement…), d’autant plus que cer-
tains de leurs employés sont aussi saisonniers chez 
nous l’hiver". 
Cette volonté de s’ancrer dans le territoire, renforcée 
par la crise sanitaire, se retrouve aussi à la 
Sata, l’exploitant des domaines de l’Alpe-
d’Huez, des 2 Alpes et de La Grave. 
"Même si le ski reste un moteur, on ne 
peut plus raisonner autour de ce seul 
axe. Il faut penser développement éco-
nomique global, formation de nos per-
sonnels, et réfléchir à comment un amé-
nagement effectué sur le domaine skiable 
profite à l’ensemble du territoire", estime 
Fabrice Boutet, le directeur général de la Sata. 

"La crise sanitaire nous a obligé à accélérer sur ce point, 
mais aussi à sécuriser nos lits chauds, qui, plus que 
jamais, sont essentiels pour la pérennité de nos terri-
toires", souligne le dirigeant de la Sata qui a engagé 
pour la saison d’hiver 2021-2022 quelque 30 M€. 
Exactement la somme initialement prévue. 

EN FINIR AVEC LA LOURDEUR ADMINISTRATIVE
Pour autant, les exploitants, en gestionnaires avisés, ont 
agi avec discernement. Par exemple aux 7 Laux, l’exploi-
tant a décidé le report d’un an d’une grande inspection 
du télésiège de Pincerie, possible dès lors qu’un appareil 
fonctionne moins de 500 heures dans l’hiver. Idem à Val 
Thorens et à Orelle. "Dès avril 2020, nous avions eu des 
doutes sur la saison d’hiver 2020-21, et avons joué la 
prudence en rajoutant un an au calendrier initial des 
travaux de l’Orelle Express, la nouvelle télécabine en 
deux tronçons reliant Orelle à la Cime Caron qui ouvre 
cet hiver (41 M€)", explique Jérôme Grellet, le directeur 
général de la SETAM. Ce dernier admet aussi avoir "frei-
né très fort" sur les charges depuis deux ans. "Nous 
avons ainsi fait la maintenance en interne au lieu de 
faire appel à des sous-traitants afin de ne pas mettre 
notre personnel au chômage technique. Nous nous 
sommes aussi contentés du strict indispensable : par 
exemple, repeindre des chalets, ça pouvait attendre !". 
Quid de la relance de l’activité ? "Elle pourrait être 
quasiment instantanée si nous faisons une bonne sai-
son. La reprise interviendra dans les 12 à 18 mois", juge 
David Ponson à la CDA. Un avis partagé par Jérôme 
Grellet, pour qui sauf en cas de nouveaux variants, on se 
remettra vite de la Covid. "La vraie difficulté pour  
avancer tient aux procédures administratives : pour 
construire un nouveau bâtiment, même de simples toi-
lettes, il faut passer par pas moins de 13 organes admi-
nistratifs !", soupire-t-il. Bon nombre de ses homolo-
gues appellent eux-aussi de leurs vœux une simplifica-
tion de ce côté-là…DES INVESTISSEMENTS 

(PRESQUE) AU BEAU FIXE 
La pandémie de la Covid-19 a mis à l’arrêt les domaines skiables 
français pendant plus d’un an et demi, générant une perte de chiffre 
d’affaires de plus de 8 milliards d’euros. Si les exploitants ont reçu des 
aides compensatoires de l’État, dans quelle mesure ont-ils maintenu, 
reporté ou annulé leurs investissements ? Éléments de réponse. 

DOMAINES SKIABLES

Mathieu Dechavanne, 
PDG de la Compagnie 
du Mont-Blanc

David Ponson, 
directeur de la division 
Domaines Skiables  
et Activités Outdoor  
des Domaines de  
Montagne à la CDA

Michaël Tessard,
directeur SPL Domaines 
Skiables des Saisies

Jérôme Grellet,
directeur général 
de la SETAM

INTERVIEW
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CE NE SERA PLUS 
COMME AVANT 

Comment la crise sanitaire a-t-elle impacté 
Poma ?
J. S. : Il y a eu un gros manque sur ces deux dernières 
années : - 30 % d’investissements sur les remontées 
mécaniques neuves, et un chiffre d’affaires en baisse de 
58 %, tous secteurs confondus. Sans oublier un grand 
manque d’activité sur la maintenance : entre - 50 % et 
- 66 % en moyenne, une baisse loin d’être neutre. 

Les aides de l’État ont-elle suffi à compenser 
le manque à gagner ?
J. S. : Malgré quelques aides du fonds de solidarité, ainsi 
que le chômage partiel et les prêts garantis par l’État, le 
soutien n’a pas été à la hauteur pour les fournisseurs 
des domaines skiables. Nous sommes très malades. Il 
faut absolument de la visibilité pour l’hiver 2021-22.

À quand voyez-vous le retour "à la normale" ? 
J. S. : Chez Poma, nous travaillons sur du temps long 
(deux à trois ans), et nous ne sommes pas revenus au 
niveau d’activité de la période 2015-2019. Après les 
hivers sans neige au début des années 1990, il avait 
fallu six ou sept ans pour retrouver un niveau d’activité 
"normal". Ce sera peut-être du même ordre après la 
crise sanitaire, voire un peu plus long. Quoi qu’il arrive, 
ce ne sera plus comme avant, mais ce sera peut-être 
salutaire. Je pense qu’il y aura des arbitrages en faveur 
de l’environnement, avec les ascenseurs valléens 
(comme le Funiflaine) et les investissements pour une 
montagne quatre saisons. On est en train de construire 
un autre modèle, plus vertueux.

président de Poma

Jean Souchal

Fabrice Boutet,  
directeur général de la Sata
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Cet hiver, Val Thorens et Orelle 
inaugurent le plus gros investissement 
de la saison : l'Orelle Express reliant en 
deux tronçons Orelle à la Cime Caron.

La nouvelle télécabine des Rosières 
aux Saisies remplace un télésiège 
quatre places pinces fixes.

Terrasse panoramique de la nouvelle 
télécabine de Peisey-Vallandry.

Les nouvelles cabines 
de la télécabine de 
la Caboche à Megève.

Le chantier de la télécabine 
de Vallandry à Peisey-Vallandry 
pendant l'été 2021.
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INTERVIEWS
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NOUS COMPTONS SUR 
LE RUISSELLEMENT 

DE L’ÉCONOMIE 

Combien vous a fait perdre la crise sanitaire ?
P. B. : En 2020, GMM (Gimar Montaz Mautino) a terminé à 
4,5 M€ de chiffre d’affaires, et sans doute à peine à 4 M€ 
en 2021 (auxquels il faut ajouter 1 M€ d’aides diverses), au 
lieu de 8 à 10 M€ normalement. Sur l’ensemble du marché 
français, il n’y a eu que trois téléskis neufs pour l’hiver 2021-
22 (dont deux pour nous), au lieu de dix à douze sur un hiver 
normal. Et pour les télésièges à pinces fixes*, nous sommes 
passés de trois à six… à zéro. La seule différence positive, 
la vente de deux téléskis à l’export (Suisse et Espagne), alors 
que nous travaillons d’habitude uniquement en France.

Beaucoup de projets d’investissement ont-ils été 
annulés ou reportés ?
P. B. : Nous avons eu au moins quatre projets de téléskis qui 
n’ont pas pu se faire, pour des raisons économiques ou 
écologiques. Pour toute nouvelle remontée, il faut une étude 
complète d’impact environnemental, qui dure généralement 
un an. Autant on peut l’entendre quand on implante une 
remontée dans une zone vierge, autant c’est plus difficile à 
comprendre son bien-fondé pour le remplacement d’un (ou 
plusieurs) appareils, sur la même zone.

Pensez-vous retrouver rapidement un chiffre 
d’affaires d’avant-crise ?
P. B. : Les remontées n’ayant pas tourné l’hiver dernier, 
notre SAV (remplacement de pièces détachées, 
maintenance) s’en trouvera encore affecté cet hiver.  
Nous avons fait 2 M€ de CA au lieu de 3 à 3,5 M€ sur ce 
poste l’hiver dernier. Nous comptons beaucoup sur l’effet 
du ruissellement puisque les exploitants vont pouvoir 
investir grâce aux aides touchées. Le rajeunissement du 
parc de remontées (23 ans de moyenne d’âge en France 
contre 13 ans en Autriche) est indispensable pour que 
nos stations restent attractives face à nos concurrents 
internationaux. Mais je vois plutôt un retour à la normale 
pour l’hiver 2022-23.

*GMM fabrique uniquement des télésièges à pinces fixes, ainsi que des 
téléskis débrayables ou à enrouleurs, et des télécordes.   

PDG de GMM 

 Paul Brun
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Quelles ont été les conséquences de la crise 
sanitaire sur les investissements des domaines 
skiables ?
L. R. : Normalement, les exploitants français 
investissent en moyenne 400 millions d’euros par hiver. 
En 2020, le confinement étant arrivé mi-mars,  
il s’agissait seulement 
d’une petite baisse (-15 
%). Mais pour l’hiver 
2020-21, on aura eu à 
peine plus de 100 millions 
d’euros d’investissements. 

Quel rôle a joué DSF 
pour compenser les 
pertes de chiffre d’affaires des domaines 
skiables ? 
L. R. : Nous avons négocié avec le gouvernement le 
plan Avenir Montagnes, doté de près de 330 M€ de 
crédits nouveaux sur deux ou trois ans (180 M€ 

financés par l’État, 150 M€ par les six régions 
concernées). Nous avons aussi obtenu pour nos 
adhérents des emprunts sur des durées plus longues 
(25 ans au lieu de 17 ans) et la possibilité de différer 
les remboursements sur les premières années.

Engagements pris par DSF en octobre 2020 ?
L. R. : Non. Nous avons toujours l’objectif d’atteindre 
la neutralité carbone complète d’ici 2037.  
On réfléchit par exemple à l’amélioration des 

remontées mécaniques 
trop énergivores, mais 
aussi à l’utilisation de 
dameuses à hydrogène. 
Nous avons également 
démonté il y a quelques 
semaines un téléski 
inutilisé depuis plusieurs 
années à Saint-Jean-de-

Sixt (Haute-Savoie), et nous comptons réaliser trois 
démontages de ce type par an d’ici 2023. Les subventions 
perçues dans le cadre du plan Avenir Montagnes seront 
fléchées vers des investissements de type développement 
durable / tourisme quatre saisons. 

secrétaire général de Domaines Skiables de France 

Laurent Reynaud

PAS DE REMISE EN CAUSE  
DE NOS ÉCO-ENGAGEMENTS 

 INNOVATION

LA CDA TESTE UNE DAMEUSE 
100 % ÉLECTRIQUE ET FRANÇAISE  
Depuis une dizaine d’années, la 
Compagnie des Alpes (CDA) contri-
bue à faire émerger un constructeur 
français et régional d’engins de 
damage, en accompagnant l’entre-
prise familiale iséroise CM Dupon. 
Spécialiste des surfaceuses pour pati-
noire, cette dernière a racheté en 
2015, le constructeur français de 
dameuses Aztec, alors en redresse-
ment judiciaire. Aujourd’hui, ses 
dameuses thermiques équipent des domaines skiables en France et à l’étranger. Dans le cadre de la tran-
sition énergétique, l’objectif de la PME et de ses partenaires, est de développer une dameuse bas carbone. 
Dans un premier temps 100 % électrique, puis ensuite à hydrogène vert. "Mais pour cette dernière, il 
faudra attendre que le réseau de distribution de cette énergie propre soit déployé en station, et cela va 
prendre du temps", estime David Ponson. "Par contre, une fois qu’il sera opérationnel, nous n’aurons plus 
qu’à remplacer la batterie électrique par une pile à combustion H2". En attendant, cet hiver, les projecteurs 
vont se braquer sur le prototype de la dameuse électrique CM Dupon qui va tourner dans l’une des stations 
d’altitude  de la CDA. La version commerciale est attendue d’ici à 2030. 

En 2019, l’autocariste drômois Bertolami  
testait la première navette autonome en station.  
C’était à Val Thorens. Il planche désormais sur  
un concept d’hôtel de marchandises permettant 
de réguler le trafic des livraisons et de financer, 
grâce à la monétisation de ce nouveau service,  
la mise en place d’une mobilité décarbonnée et 
servicielle.

Imaginez. Au cœur d’une station, des navettes 
transportant le jour les passagers et assurant la nuit 
des livraisons depuis l’hôtel de marchandises en 

complément des tournées de robot livreur en journée. 
Pure fiction ? Pas vraiment. Ce schéma de transport et 
logistique fait parti des scénarios imaginés par Benjamin 
Beaudet, directeur général de l’entreprise familiale 
Bertolami avec la société drômoise Skipper logistique. 
"Le point de départ de notre réflexion, c’est 
l’expérimentation de Val Thorens renforcée par celle que 
nous menons, notre navette 4x4 autonome Berti, en Val 
de Drôme et la conviction qu’il faut mixer la mobilité 
des personnes et celle des marchandises pour aller vers 
un modèle économique moins dépendant des 
subventions publiques" explique le dirigeant, prêt à 
tester dès à présent ce principe de mixité sur une grande 
ligne qu’il opère. 

FINANCER LA TRANSITION ÉCOLOGIQUE
5 m2 de soute de l’autocar Bertolami qui effectue le 
trajet pourraient être réservés au transport de marchan-
dises. D'ailleurs toutes les lignes structurantes de mobi-
lité (navettes régulières ou saisonnières, bus scolaires) 
pourraient être mobilisées. "Avec ce schéma, pour 
l’équivalent d’un transport subventionné actuel de pas-
sagers en autocar, on arriverait à diminuer la note de  
8 à 10 % et à assurer 5 % de revenus en plus pour le 
transporteur dès lors plus capable d’investir dans la 

transition écologique" estime Benjamin Beaudet. Les 
livraisons organisées via l’hôtel de l’entreprise, lieu 
économiquement géré par une structure publique-pri-
vée et pouvant accueillir d’autres services hors logis-
tique (bornes électriques, atelier d’entretien de vélos...), 
permettraient de rémunérer localement le transport de 
marchandises. Benjamin Beaudet espère pouvoir expéri-
menter ce système pour un grand rendez-vous sportif en 
station. 

 MOBILITÉ
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pourrait assurer le transport 
des personnes de jour et 
de marchandises de nuit.

C’est l’enveloppe dévolue aux projets 
d’ascenseurs valléens dans le plan montagne II 
de 100 M€ de la Région Auvergne-Rhône-
Alpes sur la période 2021-2026.

20 M €

DEMAIN, DES HÔTELS 
DE MARCHANDISES 
EN STATION ?  
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Avec le démontagne du téléski du Crêt à Saint-Jean- 
de-Sixt (74), DSF démarre son programme d'élimination 
des remontées mécaniques à l'abandon.



Partir-Ici, la web-app dédiée au tourisme de proximité fait partie des derniers outils créés  
par l'agence touristique de la Région Auvergne-Rhône-Alpes. Co-construite par près de  
400 acteurs régionaux, elle présente des offres touristiques bienveillantes en Auvergne-

Rhône-Alpes, toutes certifiées respectueuses de l'environnement, génératrices de retombées 
économiques locales et créatrices de lien avec les habitants. Les clients particuliers des cinq 
caisses régionales* du Crédit Agricole, soit près de 1 million de personnes, ont eu la primeur de 
ce nouveau service, du 1er au 18 octobre dernier, via l'envoi de newsletters et un affichage dans 
les agences bancaires. "Une avant-première qui s'inscrit dans le cadre du partenariat signé en 
2020 entre Auvergne Rhône-Alpes Tourisme et le Crédit Agricole, faisant de ce dernier le banquier 
exclusif de la stratégie tourisme de la Région, dont près de 30 % des visiteurs sont ses habitants", 
explique Élodie Roux, directrice de développement Clientèles Spécialisées du pôle tourisme du 
Crédit Agricole Sud Rhône-Alpes. "Nous avons tout suite adhéré à ce projet parce qu'il s'adresse 
à nos deux cibles, les particuliers et les professionnels du tourisme. Pour rappel, en Isère-Drôme-
Ardèche, un habitant sur trois est client du Crédit Agricole, dans les Savoie, c'est un sur deux". 
Avec un accès à la base de données clients des cinq caisses du Crédit Agricole, Partir-Ici a bénéficié 
d’une caisse de résonance considérable à son démarrage. "À Sud Rhône-Alpes, par exemple,  
nous avons publié un article dédié dans notre newsletter du 7 octobre dernier, envoyée à  
250 000 abonnés. La fréquentation du site a explosé ce jour-là !", observe Élodie Roux, pour qui 
le Crédit Agricole, dans cette initiative, joue pleinement son rôle de facilitateur et d'accélérateur 
de la transition vers un tourisme de proximité durable et responsable. 
Plateforme collaborative, Partir-Ici va progressivement enrichir ses 2000 offres d’activités et de 
visites de départ et viser les 100 000 visiteurs uniques fin décembre 2021, après un démarrage en 
trombe à 20 000 pendant le pré-lancement. 
Pour les professionnels dont les offres, présélectionnées par les offices de tourisme, auraient été 
recalées par l’autodiagnostic, pas d’inquiétude ! Non seulement, l’équipe dédiée de Partir-Ici leur 
envoie des conseils mais le Crédit Agricole est en mesure de les accompagner pour que leurs 
propositions convergent vers les 45 critères d'éligibilité. Et ainsi candidater à nouveau. *Crédit Agricole Centre-Est, Crédit Agricole 

Centre-France, Crédit Agricole Loire /  
Haute-Loire, Crédit Agricole des Savoie,  
Crédit Agricole Sud Rhône-Alpes.
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En 2018, Auvergne Rhône-Alpes Tourisme lançait 
son manifeste pour un tourisme "bienveillant".  
Il fait aujourd’hui référence et inspire d’autres 
territoires. État des lieux avec Lionel Flasseur,  
le directeur de l’agence régionale et son  
nouveau président, le conseiller régional,  
Fabrice Panneckouke, vice-président de  
la commission Montagne et maire de  
Moutiers en Savoie. 

Qu’est ce que le tourisme bienveillant ?
Lionel Flasseur : Le tourisme bienveillant, c’est  
un tourisme qui agit en pleine conscience et en  
pleine responsabilité face aux enjeux économiques, 
environnementaux et sociaux d’aujourd’hui. C’est une 
vision du développement touristique de notre région qui 
dicte ses choix, ses décisions d’investissement, de 
promotion et ses actions au quotidien. Pour sa plus juste 
définition à notre manifeste, je vous renvoie à notre site 
Internet (www.tourismebienveillant.org). Nous avons 
pesé chacun de ses mots. En 2018, le tourisme durable 
se concentrait surtout sur son impact environnemental 
et gardait un côté très normatif. Derrière le mot 
bienveillant, nous voulons mettre l’humain au cœur du 
projet et non pas la norme. Et nous ne sommes pas dans 
l’incantation. Nous avons mené des actions structurantes 
comme le lancement d’un site d’emploi avec GPS 
Interface, d’études sur l’impact de la montagne sur la 
santé, d’un numéro vert santé ou du fonds de dotation 
Essentiem qui a déjà permis à des centaines de jeunes 
et à 300 familles défavorisées de partir en vacances 
(voir p.14) !

Mais le tourisme n’est-il pas lui-même tout 
sauf durable ?
Lionel Flasseur :  Je respecte les lanceurs d’alertes 
et certaines d’entre elles glacent le sang. Mais les 
choses ne sont pas binaires. Faire du tourisme 
bienveillant, c’est conjuguer la durabilité d’un point 
de vue économique, environnemental et sociétal et 
prendre nos responsabilités. Et quand l’Ademe fait 
une étude montrant que le tourisme est responsable 
de 11 % des émissions en France, cela veut dire qu’il 
ne faut pas mettre ces sujets sous le tapis, mais les 
affronter, combattre les idées reçues, apporter des 
connaissances et des solutions... Prenez le ski. On 
aurait pu l’imaginer mal noté par rapport aux 
impacts sur l’environnement. La dernière étude Ipsos 
sur le sujet(1) montre que son image reste positive 
pour 86 % des Français. Et le nombre de nos 
compatriotes déclarant pratiquer le ski est beaucoup 
plus important que les 8 % qui sont souvent 

évoqués. Cette étude dit que 46 % de Français sont 
skieurs et qu’un sur cinq est un skieur régulier. 

Fabrice Panneckouke : J’ai eu l’occasion de le dire lors 
de ma prise de présidence d’Auvergne-Rhône Alpes 
Tourisme, j’aborde l’avenir de nos territoires avec 
transparence et responsabilité. C’est à dire que lorsque 
je parle d’empreinte carbone, je suis responsable des 
aménagements et de l’incidence qu’ils vont avoir.  Mais 
je suis aussi responsable de ne pas retourner la table du 
jour au lendemain sur des considérations économiques 
parce que l’activité de la saison d’hiver génère 9 Md € 
sur notre territoire régional. Pour l’instant, je n’ai rien 
trouvé de mieux. En même temps, il faut, en fonction des 
territoires et des altitudes, travailler à la diversification 
sans renvoyer cela au siècle prochain.

Le tourisme bienveillant est-il un plus pour la 
montagne ?
Fabrice Panneckouke : Oui, à l’évidence. Derrière ce 
vocable, il y des piliers de valeurs. On parle d’économie, 
de milieu et d’environnement, et de dimension sociale et 
sociétale. Nous le faisons pour nous et pour les 
générations futures. La Web-appli "Partir-ici", destinée à 
valoriser les expériences empreintes de tourisme 
bienveillant que nous avons lancée le 18 octobre dernier 
(ndlr : en partenariat avec le Crédit Agricole, (voir p.14) 
est adossée à ce socle de valeurs. Les acteurs touristiques 
qui y présentent leurs offres, ont répondu à 45 questions 
qui ont permis de les qualifier comme étant bienveillantes. 
Mais si nous voulons que nos territoires puissent 
continuer à vivre demain, il faut pouvoir générer aussi de 
la valeur ajoutée au sens de marges économiques. Que 
les personnes puissent aussi vivre sur le territoire. Cela 
renvoie aux questions de logement, d’aménagement, de 
déplacement... pour une gestion bienveillante du 
territoire !

LE TOURISME BIENVEILLANT, 
UNE DÉMARCHE RESPONSABLE  

(1) pour le compte de Domaines Skiables de France, du Syndicat national 
des moniteurs du ski français (SNMSF), Atout France, de l'Union Sport & 
Cycle (USC), de l’Agence Savoie Mont Blanc et de l’Association Nationale 
des Maires des Stations de Montagne (ANMSM). Septembre 2021.

Mais quel est le niveau d’acceptabilité de ces habitants vis-à-vis du développement  
touristique à l’heure où l’on parle souvent de sur-tourisme ? Auvergne Rhône-Alpes 
Tourisme a choisi de lancer une étude sur ce sujet en 2019. Selon cette première enquête 
menée auprès de 2 600 habitants par TCI Research, en partenariat avec Savoie  
Mont-Blanc, Ardèche Tourisme et Lac d’Annecy Tourisme, seuls 3,5 % des habitants se 
déclarent tourismophobes. En montagne, cette proportion grimpe à 7 % et s’établit à  
6 % sur la seule moyenne montagne très attractive aujourd’hui. Autres constats, 78 % 
des résidents estiment que la région doit continuer à faire sa promotion pour attirer 
d’avantage de touristes et 45 % sont même prêts à donner du temps bénévolement pour 
conseiller des visiteurs sur leur territoire. Cette étude, désormais considérée comme l’un 
des baromètres d’Auvergne Rhône-Alpes Tourisme, a été relancée en octobre dernier.

LES HABITANTS, MAILLON ESSENTIEL 
DU TOURISME BIENVEILLANT

C’est en milliards d’euros la 
consommation touristique de la 
région Auvergne-Rhône-Alpes 
avant la Covid-19, soit 8 % 
de son PIB. En 2020, elle est 
tombée à 14 Mds€.  
180 000 emplois 
relèvent de la 
filière tourisme 
(138 000 en 
2020).
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Lionel Flasseur et 
Fabrice Pannekoucke 

©
 M

ar
go

t R
ay

m
on

d

Clara Domas, photographe, 
ambassadrice Savoie Mont-Blanc et désormais 
également "éclaireuse" Parti-Ici
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ANNÉES APRÈS ANNÉES, 
TOUS LES BAROMÈTRES 

MONTRENT QUE LE PREMIER 
CRITÈRE D’UNE EXPÉRIENCE 
TOURISTIQUE RÉUSSIE EST 

LE RAPPORT QUE LES 
VISITEURS ONT AVEC CEUX 

QUI HABITENT LE TERRITOIRE 

Lionel Flasseur, 
directeur d’Auvergne Rhône-Alpes Tourisme

Élodie Roux, 
directrice de développement 
Clientèles

 partir-ici.fr 

PRÉ-LANCÉ AUPRÈS DES CLIENTS 
DU CRÉDIT AGRICOLE
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 DOSSIER

 
DÉJÀ QUATRE PROJETS 
"MONTAGNE" 4
À peine créé en juillet 2020 qu’Essentiem, le fonds de dotation pour un tourisme 

bienveillant lancé par Auvergne Rhône-Alpes Tourisme avec cinq partenaires (Club 
Med, Domaines Skiables de France, Easy Voyage, Vacancéole et VVF) permettait une 

première opération d’envergure 'La Montagne solidaire' pour récompenser le personnel 
soignant aux avant postes de la lutte contre la Covid-19  en leur offrant nuitées et activités. 
Pilotée par France Montagne et appuyée par Essentiem pour pouvoir valider les dons en 
nature et en compétences rassemblés, l’opération a permis d’offrir, en pleine pandémie, à 
quelque 4 000 soignants plus de 18 000 nuitées et 10 500 heures d’activités. Ce fonds de 
dotation unique en France a été créé pour porter des projets d’intérêt général dans trois 
domaines : le tourisme pour tous, l’environnement et la pédagogie & la connaissance. Il peut 
soit déclencher des actions en fonds propres, soit héberger le fonds de dotation d’une 
organisation privée ou publique. Dans les deux cas, les dons en nature, compétences ou 
numéraires s’accompagnent d’un avantage fiscal pour les donateurs : 60 % de crédit d’impôt 
pour une entreprise, et de 66 % à 75 % pour les particuliers. Dès la première année, près de 
200 000 € ont été collectés. L’objectif est d’atteindre 2,5 à 3 M € par an d’ici à trois ans. L’été 
dernier, la montagne était de nouveau au cœur du dispositif de mécénat avec une dotation 
de 30 000 € apportée par Essentiem à l’Agence nationale pour les chèques-vacances (ANCV) 
pour aider les 18-25 ans à partir en vacances. L’ANCV a elle-même mobilisé 217 050 € pour 
financer cette opération. 1 024 jeunes éligibles venant de toute la France ont ainsi pu 
séjourner en montagne (à 79 % en Auvergne Rhône-Alpes) avec un reste à charge très 
modique (10,15 € en moyenne) sur le prix de l’hébergement. Une toute autre action 
"montagne" se prépare avec Domaines skiables de France : le démontage dès 2022 
d’installations obsolètes grâce à des dons en compétences et en nature. L’équipe d’Essentiem 
travaille aussi avec l’office de tourisme intercommunal Chamonix Mont-Blanc à la mise en 
place d’un fonds dédié propre à ce territoire (Servoz, Les Houches, Chamonix, Argentière, 
Vallorcine) comme il l’a déjà fait pour Aix-les-Bains Riviera en juin 2021. 

C’est en pourcentage la part de la 
fréquentation intrarégionale en Auvergne 
Rhône-Alpes pour l’été 2021. C’est plus 
de 10 points de mieux qu’avant la 
période Covid-19. 

37

entre 1 000 et 2 000 mètres. L’environnement de 
moyenne montagne, c’est à dire l’hypoxie modérée, 
mais aussi le niveau de rayonnement solaire, le 
froid… pourraient marquer notre physiologie. Et y 
compris l’expression de nos gènes, au point que 
notre santé puisse s’en trouver améliorée en limitant 
le risque d’accident vasculaire, de mortalité, de 
cancer...

Comment le prouver ? 
S. V. : Des études épidémiologiques ont déjà été menées 
sur l’homme, en Suisse notamment. Elles montrent chez 
les habitants, une survenue de certains cancers, d’AVC ou 
d’accidents cardiaques moins fréquente en moyenne 
altitude qu’en plaine. Nous avons choisi de nous focaliser 
sur la population iséroise, en comparant, sur la base de 
données de santé disponibles, les habitants d’une 
cinquantaine de communes situées à plus de 900 mètres 
d’altitude à la population de celles situées entre 900 et 
500 m d’altitude et de celles en deçà. Nous étudions leur 
recours aux soins et à différents médicaments, la 
survenue sur les maladies respiratoires, les cancers, la 
vitesse de croissance des enfants de 0 à 2 ans, le niveau 
de dépendance des personnes âgées...

En resterez-vous là ?
S. V. : Non, une fois ces analyses finalisées l’automne 
prochain, nous aurons sans doute besoin d’aller enquêter 
sur le terrain sur certains points. Se posera aussi la 
question de l’exposition transitoire du type 15 jours de 
vacances, quelques semaines par an... Nous savons déjà 
que l’hypoxie a un impact sur la santé des animaux de 
notre laboratoire s’ils y sont exposés un certain nombre 
d’heures par semaine. Avec ses différentes altitudes et 
son bassin scientifique grenoblois, l’Isère est un lieu assez 
unique pour ce projet scientifique. Mais nous serons peut-
être amenés à l’élargir à d’autres départements alpins. 

*Institut national de la santé et de la recherche médicale.

SÉJOUR EN MOYENNE ALTITUDE 
UN PLUS POUR LA SANTÉ ?

Samuel Vergès, chercheur rattaché à l’Inserm*, coordinateur de la Chaire "Montagne Altitude Santé" de la 
Fondation UGA, traque depuis dix ans les effets sur la santé de la diminution de l’oxygène selon l’altitude. Point 
d’étape sur son projet scientifique "Altitude Santé" financé à 50 % par le Département de l’Isère. Ces travaux 
pourraient en effet cautionner la stratégie touristique des territoires de moyenne montagne autour du bien-être. 

Pourquoi l’équipe du laboratoire que vous 
dirigez mène cette étude ?
Samuel Vergès : Le laboratoire étudie les effets du 
manque d’oxygène depuis plus de 20 ans sur l’apnée du 
sommeil, les bronchites chroniques et autres maladies 
respiratoires. Mais des personnes doivent aussi vivre en 
hypoxie plus ou moins forte du fait de leur environnement, 
à l’instar des habitants de la ville la plus haute du monde, 
La Rinconada, au Pérou, à 5 300 m d’altitude. A cette 
altitude, les effets de l’hypoxie sont délétères et nous y 
menons un programme de recherche pluriannuel unique, 
in situ depuis 2019, "Expédition 5300". Nous savions 
déjà, suite à nos études en laboratoire sur des rongeurs 
que les êtres vivants trop privés d’oxygène présentent 
des états de santé dégradés. Mais ces mêmes animaux, 
exposés à des niveaux d’hypoxie modérée, développent 
moins d’accidents cardiaques, moins d’obésité et ont un 
métabolisme de meilleure qualité ; ils finissent par avoir 
une meilleure santé ! 

Vivre avec un peu moins d’oxygène, serait donc 
positif pour la santé ? 
S. V. :  Il serait positif d’habituer notre organisme à vivre 
avec un peu moins d’oxygène, comme en moyenne altitude, 
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01  Test d’hypoxie réalisé 
au laboratoire HP2 INSERM, 
ici à l’Hôpital Sud de Grenoble.

02  "L’oxygène est vraiment 
indispensable à la vie humaine, 
mais sa consommation induit aussi 
une certaine usure des cellules, 
d’où l’importance d’identifier la 
dose optimale pour être en bonne 
santé" explique Samuel Vergès, 
coordinateur de la Chaire 
"Montagne Altitude Santé".
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4 QUESTIONS À
Le Département de l’Isère n'a pas attendu 
l'épidémie mondiale de la Covid-19 pour explorer 
le tourisme de proximité. Qu'est-ce qui avait 
motivé votre volonté de travailler sur ce marché ?
C. S : En effet Isère Attractivité a mis, depuis plusieurs 
années, le court séjour et le tourisme de proximité au 
cœur de sa stratégie. Le marché est important : les Isérois, 
les Lyonnais, les habitants  
de la région Auvergne-
Rhône-Alpes en général 
représentent notre premier 
bassin de clientèle (35 %). 
Le tourisme de proximité est 
une clé en matière de 
diversification, que ce soit 
en termes d’activités et de 
localisation des séjours. Il est particulièrement adapté au 
développement d’un tourisme quatre saisons et répond 
au besoin fort des clientèles de se ressourcer simplement, 
sans partir au bout du monde tout en découvrant les 
richesses de son territoire. La facilité d’accès pour les 
clientèles de proximité est également un atout fort du 
département. La crise Covid a bien sûr été un facteur 
d’accélération de cette tendance. 

Quels sont les offres et les outils qu'Isère 
Attractivité a créés pour développer ce segment 
de clientèle ? 
C. S. : Nous avons deux outils majeurs. Tout d’abord le 
magazine Alpes Ishere, tiré à plus de 600 000 exemplaires. 
Il est distribué dans toutes les boites aux lettres. Il paraît 
deux fois par an (hiver, été). Son objectif est de promouvoir 
à travers la marque Alpes Ishere des expériences 
touristiques courtes auprès des Isérois et des Lyonnais 
(en 2019,  les courts séjours ont représenté 60 % des 
séjours*). D’après nos études sur le magazine (CSA), nous 

estimons qu’environ 46 % de ses lecteurs ont déclenché 
ou ajusté un séjour après sa lecture. Le second outil est 
la plateforme evasion.ishere : créée à l’été 2019, elle 
permet la mise en marché d’offres de courts séjours sur 
tout le territoire. Cette plateforme est une sélection de 
propositions à valeur ajoutée importante en termes 
d’expériences. Les hébergeurs sélectionnés avec l’aide 

des offices du tourisme 
locaux sont accompagnés 
dans la formalisation de leur 
offre, la digitalisation et  
les stratégies marketing à 
déployer. Aujourd’hui une 
centaine d’hébergeurs nous 
accompagnent dans cette 
démarche et plus de 150 

expériences, à caractère unique, sont proposées sur la 
plateforme.  

Comment se positionne Evasion.isère par 
rapport à Partir-Ici, la plateforme digitale dédiée 
au tourisme de proximité lancée par la Région ?
C. S. : Partir-Ici est une excellente initiative pour notre 
territoire (voir p.13). Elle est centrée sur des activités à la 
journée avec des objectifs de notoriété et d’inspiration. 
Sur les 1900 offres disponibles aujourd’hui, l’Isère en 
propose un peu plus de 400, via la base de données 
d’informations touristiques Apidae. Cette plateforme ne 
propose pas d’hébergement, contrairement à evasion.
ishere qui est donc particulièrement complémentaire  
à Partir-Ici. Nous allons continuer d’étoffer evasion.ishere. 
L’accompagnement des hébergeurs en matière de 
digitalisation des séjours et la connexion de ces séjours 
avec des activités, comme par exemple le VAE (Vélo à 
Assistance Électrique) et l’itinérance, seront des leviers 
de croissance.

* (source : Flux Vision, Kantar TNS)

LE TOURISME DE PROXIMITÉ, 
UNE CLÉ DE DIVERSIFICATION 

Savoie Mont-Blanc est perçue comme une 
destination très internationale. Est-ce une idée 
reçue ?
M. R : La clientèle internationale ne représente "que" 
34 % des nuitées d'hiver et 24 % de l'été. Notre 
destination vit avec les touristes nationaux et les 
excursionnistes situés à moins de deux/trois heures de 
route, et cela depuis toujours ! C'est une réalité 
économique que L'Agence Savoie-Mont-Blanc a peut-
être moins poussée en communication, mais le premier 
bassin de clientèles de nos deux départements est  l'Île-
de-France, et le deuxième, Auvergne-Rhône-Alpes. 21% 
de la clientèle hivernale de Savoie Mont-Blanc est 
originaire de notre région et l'été, c'est 18 %. Par ailleurs, 
depuis 2016 déjà, l'agence a fait le choix de ne plus aller 
chercher les clientèles lointaines, comme les Chinois, les 
Brésiliens ou les Américains. Nous nous concentrons sur 
les marchés d'Auvergne-Rhône-Alpes, de l’Île-de-France, 

LES EXCURSIONNISTES, 
DES SUPER AMBASSADEURS 

de la Belgique, des Pays-Bas et du Royaume-Uni, qui, avec 
la France, représentent 90 % de nos clients pour une 
empreinte carbone mesurée. 

La crise sanitaire n'a-t-elle pas redonné de la 
valeur aux clientèles locales ?
M. R. : Elle a fait prendre conscience du rôle important 
de l'excursionniste pour un 
territoire. C'est lui qui nous a 
sauvé, avec les propriétaires 
de résidences secondaires 
qui ont eux aussi vraiment 
joué le jeu. Ils ont consommé 
et fait travailler les locaux. 
Les lits froids, qui sont un 
problème en station, ont été 
activés pendant cette crise. 
Pour moi, le grand intérêt des excursionnistes, c'est que 
ce sont des gens qui consomment notre territoire aussi 
bien l'été que l'hiver, mais également sur les ailes de 
saisons que nous devons développer entre autres pour le 
fameux bien-vivre ensemble visiteurs/habitants. Les 
régionaux sont vraiment une clientèle quatre saisons et 
grâce aux réseaux sociaux et à la technologie, nous 
pouvons les géolocaliser et en faire de super 
ambassadeurs.

Vous avez créé une forte proximité avec les 
locaux, très présents dans votre communauté 
d'Ambassadeurs Savoie Mont-Blanc. Quels rôles 
jouent-ils ? 
M. R. : Avec 11 500 membres, notre communauté 
d'Ambassadeurs Savoie Mont-Blanc est l'une des trois 
plus importantes en France. Elle compte en effet 
beaucoup de locaux et de régionaux. Ces ambassadeurs, 
engagés pour leur territoire et son rayonnement, sont 

prescripteurs de notre destination. Nous nous adressons 
à eux autour des produits locaux, des entreprises Savoie 
Mont-Blanc Excellence, des événements nationaux et 
internationaux qui sont programmés toute l'année. Nous 
les mobilisons par exemple pour les quatre prochains 
chantiers de la transition positive 2022 visant à améliorer, 
restaurer, revaloriser le patrimoine de Savoie Mont-Blanc. 

Nous partons du principe 
aujourd'hui qu'il ne faut  
pas dissocier le touriste  
de l'habitant parce que ce 
dernier est aussi un touriste 
et inversement. L'habitant 
est un client, nous l'avons 
intégré dans notre stratégie.

L’Agence est partenaire 
de la nouvelle plateforme française du tourisme 
de proximité, Alentour, alternative espérée aux 
plateformes comme Airbnb. Pourquoi ?
M. R. : Savoie Mont-Blanc est en effet la destination 
montagne pilote pour Alentour, lancée par l’État et la 
Banque des Territoires, comme le CRT Côte d’Azur l’a été 
pour le littoral. Dans le cadre du plan de relance du 
tourisme, ils ont mis 36 M€ pour digitaliser les activités 
loisirs peu visibles des territoires français. Avec une 
application numérique toute simple, les visiteurs peuvent 
réserver en ligne des expériences à proximité de leur lieu 
de résidence avec l’appui des professionnels locaux du 
tourisme (hébergeurs et institutionnels). Nous voulons 
croire que Savoie Mont-Blanc gagne à être moteur et "lab" 
sur cette initiative qui concerne les petits prestataires 
d’activités encore non digitalisés. Elle ne concurrence pas 
les plateformes de commercialisation déjà existantes. Nous 
lançons la machine en juin pour avoir une place de marché 
efficace en septembre prochain.

LA DIVERSIFICATION 
EN ACCÉLÉRÉE
Réduire la dépendance à une activité ou à une 
saison ne date pas de la crise sanitaire en station 
de montagne. Avec le réchauffement climatique, 
l’envie des vacanciers de varier leurs loisirs et 
l’indispensable renouvellement des générations, 
les professionnels du tourisme avaient déjà  
élargi leur offre. La pandémie mondiale fait 
accélérer le mouvement.

Aujourd'hui, au cœur des enjeux du réchauffement climatique, nous, opérateurs de domaines skiables, 
sommes les premiers à en mesurer les effets visibles avec le recul inexorable des glaciers que nous 
exploitons. Prenez le glacier de la Grande Motte à Tignes. Il y a 20 ans, nous pouvions revendiquer  
365 jours de ski par an. Aujourd'hui, parce qu'il perd entre 1m50 et 2 mètres de glace par an, il n'est plus 
ouvert que de la Toussaint à début mai, et de fin juin à mi-août. La pérennité du ski d'été, c'est entre 5 et  
10 ans. D'où le constat que nous, professionnels de la montagne, devons bouger collectivement, sinon 
tout un écosystème économique va en pâtir. Nous devons profiter de la manne de la saison hivernale pour  
piloter maintenant le schéma de transition et investir dans la diversification. Bien sûr qu'à la CDA, le ski 
restera prépondérant avec nos domaines d'altitude, mais l'idée est d'avoir un chiffre d'affaires moins 
dépendant de la saison d'hiver, 99 % de notre activité actuellement. Notre groupe accompagne du mieux 
qu'il peut la transition du territoire, à travers diverses initiatives que nous menons dans une démarche 
de "test-and-learn". Le projet Destination Glaciers-Altitude Expériences à Tignes, initié il y a trois ans, en 
partenariat avec le Parc national de la Vanoise, relève de cette volonté de développer l'été. Progressivement, 
les flux touristiques sur le glacier de la Grande Motte vont passer de 100 % de skieurs, à 30 % de skieurs et  
70 % de piétons excursionnistes. Dans la transition de notre modèle économique, tous les équipements 
majeurs dans lesquels nous investissons doivent être exploitables hiver et été.

L'usage du Vélo à Assistance Électrique (VAE) explose, 
tant en ville que dans la pratique loisir et sportive. 
Selon, l'Union  Sport et Cycles (USC) 2,7 millions de 
vélos ont été vendus en 2020, dont 515 000 VAE, 
en progression de 29 %. En montagne, l'assistance 
électrique a démocratisé le VTT, désormais accessible 
aux personnes pas ou peu sportives. Même les 
adeptes du VTT "musculaire" adhèrent à leur tour à 

ce deux-roues facile pour accéder à des secteurs non-
desservies par les remontées mécaniques. Le VAE doit 
aussi son succès à sa dimension prévention santé et 
bien-être. En facilitant le coup de pédale, l'assistance 
électrique permet la reprise en douceur d'une activité 
physique de plein air, élargissant encore le nombre de 
pratiquants potentiels.
La cellule Business Développement du Crédit Agricole 
Sud Rhône-Alpes (CASRA), dirigée par Jean-François 
Welmant, a identifié tout l'intérêt qu'auraient 
les professionnels du tourisme à offrir un service 
complémentaire autour de la mobilité électrique. Mais, 
un VAE de qualité, c'est un budget ! 2000 € minimum 
en moyenne, sans compter son obsolescence rapide. 
"En partenariat avec la startup E-Bike Solutions à 
Vienne en Isère, spécialiste de la location et de la 
maintenance des VAE, et Locam (filiale du groupe 
Crédit Agricole), notre caisse régionale a élaboré 
une solution clé en main de location saisonnière de 
flottes de VAE (quatre vélos minimum), maintenance 
comprise", explique Élodie Roux, directrice de 
développement Clientèles Spécialisées du pôle 
tourisme à Crédit Agricole Sud Rhône-Alpes. "Cette 
solution mobilise peu de ressources financières et 
préserve leur trésorerie". A 50 € la demi-journée 

de location d'un VAE en moyenne, le prestataire 
rentabilise son investissement à partir d’un seul jour 
d'exploitation dans le mois, son loyer étant d’environ 
de 100 € par mois par vélo. 
"Les professionnels du tourisme comme les gérants 
de campings, les hôteliers ou les offices de tourisme, 
peuvent ainsi se consacrer à leur cœur de métier, 
E-Bike intervenant en cas de problème technique 
sur un vélo", souligne Élodie Roux. E-Bike Solutions 
a sécurisé un stock de 3000 VAE, un atout face aux 
tensions actuelles dans les approvisionnements ! 
Seize professionnels ont déjà profité pour l’été 2021 
de cette offre du Crédit Agricole qui intéresse 
également des magasins de sport pour 
une partie de leur parc.ÇA ROULE POUR 

LA LOCATION DE VAE ! 

LA TRANSITION, 
C'EST MAINTENANT !
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président d’Isère Attractivité 

Christophe Suszylo
DG de L'Agence Savoie Mont-Blanc

Michaël Ruysschaert

directeur des opérations Domaines Skiables 
à la Compagnie des Alpes

David Ponson
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L'engouement pour les activités de plein air, renforcé par la 
crise sanitaire, est une aubaine pour les nombreuses startups 
alpines positionnées sur le marché de l'outdoor. Les plus 
innovantes et à fort potentiel de croissance, attirent sans 
difficultés les investisseurs. À l’image de trois d'entre elles : 
Samaya, Moonbikes et Whympr. 

 SUCCESS STORY

CES PÉPITES 
DE L'OUTDOOR !  

Avec son snow bike 100 % électrique baptisé MooBikes, Nicolas Muron, le créateur en 2018 de 
la startup éponyme, vise aussi bien les besoins en utilitaires des professionnels de la montagne, 
que le marché du tourisme. Son engin motorisé bas carbone, silencieux et facile à piloter, est une 
alternative écologique aux motoneiges à propulsion thermique et bruyantes. A l'heure où les 
stations de montagne cherchent à diversifier et verdir leur offre d'activités, hiver compris, le 
MoonBike tombe à pic. Il débarque dans une douzaine de stations cette saison, avec l'objectif 
d'être dans une trentaine d'ici à la fin de l'hiver 2022. 
Pour l'ancien ingénieur-aéronautique, l'avenir de son produit assemblé dans les usines Bosch de 
Marignier en Haute-Savoie, s'écrit en France, mais plus largement à l'international. Parmi les 
marchés export à haut potentiel, la Scandinavie et l’Amérique du Nord, plus gros pays utilisateurs 
de motoneige, et à la législation plus favorable.  En effet, dans l’Hexagone sa pratique exige des 
espaces dédiés conformément à la législation sur les loisirs motorisés en montagne.
Pour accélérer le développement international de MoonBikes, Nicolas Muron n’a eu aucun mal à 
aller convaincre des investisseurs au-delà de son cercle de financeurs historiques. Début octobre, 
il a effectué une deuxième levée de fonds de 4,5 M€. Dans son tour de table, le fonds 
d'investissement NextStage AM, le financier et hôtelier Vincent Gombault (L'Armancette à Saint-
Gervais) et des business angels américains et français. La jeune pousse, qui a lancé la production 
de 400 MoonBikes cette année, espère en écouler 10 000 d'ici à 2025.  

Créée en 2018, Samaya® s’est rapidement fait un nom 
parmi les fabricants de tentes d'alpinisme nouvelle 
génération. Elle est arrivée sur le marché en 2020 avec 
les produits les plus compactes, légers et techniques 
jamais conçus, grâce à une R&D (Recherche et 
développement) très poussée. Celle-ci est 
pilotée par son co-fondateur Gislain Pipers, 
ancien grimpeur d'élite, passé par une 
école d'ingénieur textile. La startup 
annecienne, dont la croissance dépasse les 
400 % cette année, surfe sur l'engouement 
des consommateurs pour le bivouac en pleine 
nature, après les restrictions de déplacement 
imposées par l'épidémie de la Covid-19. Ses tentes 
ultra-qualitatives ne ciblent pas que les baroudeurs 
aguerris. "On veut que la technicité de nos produits soit 
au service de la simplicité du bivouac", souligne 
Ghislain Pipers, qui avec son associé Arthur Jallas, aime 
à présenter leurs dômes de toiles comme des palaces 

cinq étoiles d'altitude ! Accompagnée pendant trois ans 
par l'écosystème de la filière outdoor alpine, la startup 
s'en est émancipée en s'installant en septembre dernier 

dans ses propres locaux grâce à une levée de fonds de 
1,5 M€ bouclée début 2021. Parmi les financiers 

séduits par cette pépite, des cadres ou 
d’anciens dirigeants de l’industrie de 
l’outdoor, comme Jean-Marc Pambet, 
ex-président de Salomon, ou encore du 
banquier d’affaires Benoît David, fan de 

montagne. Avec 1000 m² à disposition, 
l'entreprise a pu réaliser l'un de ses objectifs 

initiaux : fabriquer en France une partie des 
produits. Un centre de design avec des outils de 
digitalisation dernier cri, un atelier de confection et un 
showroom ont ainsi vu le jour. Résultat, des temps de 
développement raccourcis, des produits encore plus 
performants, une meilleure empreinte carbone et de 
l'emploi sur le territoire. L’effectif de Samaya, actuellement 

d’une vingtaine de personnes, devrait vite grimper 
car après les tentes, les accessoires fabriqués à 
partir des chutes de matière et ses dry bags, place 
au sac à dos d'alpinisme étanche, en magasin au 
printemps 2022.

MOONBIKES EN ORBITE 
VERS L'INTERNATIONAL

SAMAYA® FAIT DE LA TENTE 
UN PALACE D'ALTITUDE !

Lorsque Tim MacLean, 40 ans, regarde par la fenêtre du chalet familial dont il a fait son camp de 
base à Chamonix, il voit l’aiguille verte, celle-là même que le Britannique Edward Whymper a 
conquise en juin 1865, lançant ainsi l’âge d’or de l’alpinisme à Chamonix. "150 ans plus tard 
nous avons lancé l’âge digital de la montagne", sourit celui qui a quitté son poste de manager 
chez Apple Londres fin 2016 pour créer Whympr.com avec son cousin Xavier Bougouin, un 
spécialiste de design digital natif de Chamonix. L’idée a germé l’été 2016 à l’issue d’une course 
faite ensemble en montagne. Rentré à Londres, Tim MacLean bâtit un business plan et 
embarque son cousin dans l’aventure."Tout doit être simple et intuitif pour trouver toute 
l’information dont ont besoin les pratiquants d’activité de montagne, qu’il s’agisse d’alpinisme, 
de randonnée, d’escalade, de VTT, de ski, de raquettes..." résume le président de la SAS créée 
en juin 2017 à Chamonix. Pari tenu.	  
 
Aujourd’hui, avec déjà plus de 150 000 téléchargements en quatre ans, Whympr, startup 
accompagnée par le Village by Crédit Agricole  de Grenoble depuis 2020, veut que sa 
solution devienne l’appli de référence de la montagne. Sa solution propose en français et 
en anglais plus de 140 000 descriptifs d’itinéraires issus des bases de données Camptocamp, 
Apidae et Savoie Mont Blanc. Cet hiver, ceux des 8 580 itinéraires de ski de rando de Skitour 
vont s’ajouter, en complément de données telles que de la cartographie, des bulletins météo 
et des bulletins d’avalanche (sur les 36 zones couvertes françaises par Météo France, mais 
aussi sur 91 massifs aux USA et bientôt 22 au Canada), des retours communautaires 
(commentaires, photos)... D’accès gratuit sur son format de base, l’appli propose des services 
payants (météo des sommets en partenariat avec Meteoblue, l’accès hors-ligne ou de tracker GPS). Autre 
service plus : l’accès aux fonds de cartes IGN, Swisstopo et USGA… Après avoir levé 440 000 € en 2019, 
la startup prépare au moment où nous bouclons le magazine une seconde levée de fonds.

WHYMPR OU LA MONTAGNE ACTIVE 
DANS UNE APPLI

Créateur de Whympr

Tim MacLean
Créateur de Moonbikes

Nicolas Muron

Ghislain Pipers

Arthur Jallas

Victoire David-Poinsier

AVENTURE NORDIQUE 
ENGAGÉ POUR LE TERRITOIRE

Covid-19 pour sentir qu'il y avait un créneau ! 
Inconditionnel du ski de randonnée nordique, il en 
fait la promotion depuis 2007 sur un site dédié qui 
rassemble une petite communauté influente, adepte 
de la montagne douce, vertueuse et inclusive. Pile 
dans les valeurs prônées par la transition touristique 
! Depuis, il a développé deux autres plateformes 
digitales ultra-spécialisées, monrechaud.com et 
monbivouac.com qu'il entoure de beaucoup de 
pédagogie pour encourager les bonnes pratiques 
chez les adeptes du camping sauvage. 
Aujourd'hui, l'activité d'Aventure Nordique (2,5 M€ 
de chiffre d'affaires) est à l'étroit. Son dirigeant a 
donc pris la décision de transférer les locaux dans le 
massif du Vercors où il habite et s’implique depuis 

Créé en 2010 à Seyssinet 
près de Grenoble, Aventure 
Nordique, spécialisé dans la 
vente en ligne de matériel 
dédié à l'itinérance non-
motorisée, hiver comme été, 
a le vent en poupe. Petit 

Poucet sur le marché de la distribution de produits 
outdoor, il réussit à tirer son épingle du jeu, boosté 
par l'envie des consommateurs de se rapprocher 
de la nature. Régis Cahn, le fondateur de ce site  
de e-commerce, n'a pas attendu l'épidémie de la 

2016. En lien avec la Communauté de communes du 
Massif du Vercors (CCMV), il a obtenu une parcelle à 
Lans-en-Vercors pour construire un bâtiment de  
500 m². Il abritera le showroom qui lui manque, 
donnant l'opportunité à ses clients de tester sur 
rendez-vous le matériel in situ. "Dans le Vercors, ils 
vont trouver du sens à leur expérience et 
probablement prolonger leur séjour", assure Régis 
Cahn, soucieux que sa future implantation profite 
en local. Montant de l’investissement : 1 M€. n  

monrechaud.com monbivouac.com
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Le trio aux commandes de Samaya, Ghislain Pipers  
et Arthur Jallas, les deux co-fondateurs, rejoints 
par Victoire David-Poinsier, polytechnicienne  
et ancienne consultante dans la finance. 

Cet hiver, la startup  
Whympr fondée par Tim 
MacLean s’encorde avec 
Skitour pour devenir l’appli  
de référence du ski de rando.

Régis Cahn, 
fondateur d'Aventure 
Nordique
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C'est en 2013 que l'Impérial Palace, institution hôte-
lière annecienne quasi-centenaire, entre dans l'es-
carcelle de groupe PVG de La Clusaz. "Cette 

acquisition remonte à mon arrivée dans le groupe en 
2009", rappelle Olivier Pollet-Villard, directeur général, 
fils de Gaston Pollet-Villard, fondateur trente ans plus tôt 
de cette entreprise familiale incontournable de la station 
des Aravis. "Nous voulions nous diversifier sur l'été, mais 

sans aller sur la Côte d'Azur comme faisaient beaucoup 
de nos confrères. Nous souhaitions rester proche de notre 
berceau". À 30 minutes seulement de La Clusaz et autant 
de Genève, Annecy était toute désignée. 
L'hôtel Belle Époque, que le groupe PVG rénove afin de 
lui redonner son lustre d'antan, devient le fer de lance 
d'un changement de statut de la ville qui attire les tou-
ristes de loisirs, mais aussi d'affaires, et gagne de nou-
veaux habitants. "Avec d'autres acteurs, notamment la 
filière outdoor, nous avons réveillé Annecy qui était 
encore un peu la belle endormie à la fin des années 
2000 !", estime Olivier Pollet-Villard. 
Lorsque quelques années plus tard, il est sollicité pour 
ouvrir un hôtel dans l'éco-quartier l'Avant-Scène des 
Trésums, programme opéré par Crédit Agricole 
Immobilier et imaginé par l'architecte-urbaniste 
Christian de Portzamparc, il dit banco. Comme pour 
l'Impérial Palace, l'emplacement est exceptionnel. Il 
s'agit d'investir le bâtiment classé des anciens hospices, 
auquel est rajoutée une extension. Au final, un site de 
4800 m² offrant une vue imprenable sur le lac. "Avec 
l'hôtellerie, nous nous constituons un patrimoine et 
donnons du sens à notre action en réhabilitant des édi-
fices historiques de la ville", explique le dirigeant de 

PVG qui a investi 25 M€ pour sa deuxième adresse dans 
la "petite Venise des Alpes".
Après trois ans de travaux, ralentis en raison de la crise 
sanitaire, Le Pélican, c'est son nom, a accueilli ses pre-
miers clients le 12 juillet dernier. Ce quatre étoiles d'une 
centaine de chambres et de suites, au concept contempo-
rain, cible plutôt la clientèle des millénials : restaurant 
hybride sur le thème du partage (Ô Bon Bec), piscine 
extérieure se transformant en pool bar en soirée, terrain 
de pétanque, programmation musicale quotidienne, 
salles de séminaires… Mais également une boulangerie, 
en partenariat avec la maison Rouge, une institution à 
Annecy, "pour que les habitants du quartier s'approprient 
eux-aussi les lieux", sans oublier des VAE (Vélo à 
Assitance Électrique) à disposition des clients... Son 
exploitation a plutôt bien démarré mais pour la saison 
d’hiver, c’est encore l’inconnu car le remplissage de l’hô-
tel dépend du tourisme d’affaires qui commence à peine 
à reprendre des couleurs. 

UNE CONCURRENCE SOURCE D’ÉMULATION 
Un autre établissement, lui aussi nouveau venu dans le 
paysage de l'hôtellerie annecien, compte également sur 
l’important tissu économique de la région pour la pro-

chaine saison d’hiver. Il s’appelle Le Rivage.
Situé avenue du Petit-Port, en face de la plage d'Albigny, 
ce quatre étoiles a ouvert quelques jours avant avec Le 
Pélican, hasard du calendrier et des vicissitudes liées à 
l'épidémie de la Covid-19. Paquebot de 123 chambres, il 
est le fruit de l'association du promoteur MGM et du 
groupe hôtelier Best-Mont-Blanc. Ensemble, ils ont mis 
44 M€ pour le faire sortir de terre en lieu et place d’une 
ancienne concession automobile. "Le Rivage, c'est une 
opportunité", explique Jean-François Blas, pdg du 
groupe Sofival, maison mère de Best-Mont-Blanc, et 
dont le portefeuille compte plusieurs hôtels sous fran-
chises du groupe Accor dans la région, dont le Mercure 
des Arcs. Cette holding familiale exerce aujourd'hui dif-
férentes activités. "Notre métier d'origine est la gestion 
de domaines skiables", rappelle le pdg, qui revendique 
ses racines montagnardes. Sa société détient des parts 
dans la Compagnie des Alpes depuis qu’elle lui a cédé 
la totalité des actions de la Société des Téléphériques de 
Val d’Isère en 2010. Ses filiales gèrent les domaines 
skiables d'Avoriaz, de La Rosière et de Valmorel. "Je 
connais bien David Giraud, le patron de MGM. C'est lui 
qui m'a amené le projet dans lequel il est à 50 %. 
Compte tenu de l'emplacement, je ne pouvais pas refu-
ser. J’ai accepté à la condition que nous exploitions 
l'hôtel car c'est notre métier". Pour Jean-François Blas, 
l'ouverture du Rivage constitue néanmoins une pre-
mière, le groupe ayant jusqu’ici construit son porte-
feuille d’hôtels par des rachats d’établissements exis-
tants. Il suit donc ses débuts de près. Pour lui, la saison 
estivale est plutôt une réussite et il se montre "raison-
nablement optimiste", pour la suite. Il espère que l'hôtel 
devienne un lieu de séminaire prisé des nombreuses 
entreprises régionales, et que son spa de 1000 m2 et sa 
bonne table fidélisent les habitants du territoire. 
Aujourd'hui, avec une hôtellerie annecienne qui s'est 
beaucoup renouvelée avec des rénovations réalisées par 
d’autres acteurs, comme Le Black Bass ou le Palace 
Menthon-Saint-Bernard (groupe Lavorel), les clients ont 
l'embarras du choix. "C'est bon la concurrence, ça sti-
mule et on voit que dans une destination, lorsqu'il y a 
plusieurs hôtels, l'activité est plus dynamique que 
quand il n'y en a qu'un", témoigne Jean-François Blas. 
Son confrère Olivier Pollet-Villard ne dit pas autre chose, 
jugeant qu'il y a de la place pour tout le monde et que 
c’est excellent pour la notoriété de la destination. 

Plusieurs figures de l'hébergement en montagne ont récemment  
investi sur les rives des lacs d'Annecy et du Bourget en Savoie Mont-Blanc.  
Que se soit par stratégie de diversification ou par opportunité,  
ils ont largement participé au réveil du secteur de l'hôtellerie lacustre,  
contribuant à valoriser un espace du territoire propice au tourisme  
quatre saisons, plus durable et plus inclusif. 

 SUCESS STORY 

TOURISME LACUSTRE : 
LES MONTAGNARDS SONT LÀ ! 

Jean-François Blas, 
pdg du groupe Sofival

Olivier Pollet-Villard, 
directeur général  
du groupe PVG 
de La Clusaz

En juin 2020, vous avez ouvert 
L'Incomparable à Tresserve, au 
bord du lac du Bourget, le premier 

hôtel cinq étoiles de votre groupe hors station 
de ski. Pourquoi cette implantation en plaine ?
T. S : J'habite une partie de mon temps à Tresserve, 
l’autre à Val Thorens. Je passais régulièrement devant 
cette bâtisse qui était fermée depuis plusieurs années, 
suite au décès brutal de son propriétaire (Gauthier 
Trêves). Il voulait en faire une 
maison d’hôtes. Je me disais 
que son emplacement était 
vraiment extraordinaire, pour 
autant nous ne recherchions 
pas de projet dans ce secteur 
de la Savoie. Le bâtiment 
inachevé était à vendre, mais 
un peu trop cher au début. Et 
puis le prix a baissé. Alors 
nous nous sommes dit pourquoi pas ! Nicolas Tournier, 
hôtelier à Courchevel, rénovait Le Château de Tresserve 
pour en faire un lieu de séminaire. Il avait quelques 
autres beaux établissements. Du coup, nous nous 
sommes décidés à créer un petit hôtel de 15 chambres 
au bord du plus grand lac naturel de France, sous-estimé 
par rapport au lac d’Annecy.

Que voulez-vous dire ? 
T. S : Il n’y a pas qu’Annecy en Savoie Mont-Blanc ! Les 
investisseurs ne juraient que par Annecy parce qu'Aix-les-

Bains était une ville tournée sur la cure et la ville mais 
pas le lac. Mais le lac du Bourget offre aussi des 
paysages magnifiques ! Le climat est même plus doux 
qu’à Annecy. La destination est bien placée sur l'axe 
alpin Grenoble/Genève. Et puis la circulation est bien 
plus fluide aussi. Bref, nous n'avons pas à rougir par 
rapport à Annecy ! Nous aimerions que les clients de 
nos trois hôtels cinq étoiles d’altitude*, fassent étape 
à L'Incomparable le vendredi soir sur leur trajet vers 
les stations et s’arrêtent en redescendant de leur 
séjour, le samedi soir. Notre dernier diamant plaît par 
ailleurs beaucoup aux Aixois eux-même. Ils viennent 
pour déconnecter en court séjour, profiter du spa et de 
la cuisine de notre chef, Stéphane Cevoz qui a le 
potentiel pour décrocher une étoile. 

Avez-vous d'autres projets hôteliers sur le 
secteur ?
T. S : Non, car notre groupe est vraiment axé montagne. 
L'Incomparable est un coup de cœur qui nous permet 

d'avoir une belle pépite dans 
notre collection de diamants ! 
Notre stratégie aujourd'hui 
est plutôt de développer  
en altitude ou aux pieds  
des stations notre concept 
d'hôtels lifestyle sur le 
modèle du Base Camp Lodge 
à Bourg-Saint-Maurice. Un 
segment de marché moins 

concurrentiel que le haut de gamme. Cet hiver, nous 
ouvrons un deuxième Base Camp Lodge aux Deux-
Alpes, sur la base de la rénovation d'un ancien hôtel 
racheté avant la Covid-19. Nous n'étions pas encore 
dans cette station proche de Grenoble, à la clientèle 
plutôt jeune, cible de cet hôtel. Une implantation 
cohérente dans notre déploiement dans les Alpes.  

*Taj-I Mah***** à Arc 2000, Koh-I Nor***** à Val Thorens, Daria-I 
Nor***** à l'Alpe d'Huez

IL N’Y A PAS 
QUE LE LAC D’ANNECY !

INTERVIEW

PDG de Lodge and Spa Collection 

Thierry Schoenauer
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Avec sa vue imprenable sur le lac 
d'Annecy, L'Impérial Palace**** a été 
racheté par le groupe PVG en 2013.

Le Rivage****, l'hôtel créé à Annecy par 
MGM et Best Mont-Blanc en lieu et place 
d'une ancienne concession automobile.

Le Pélican****, deuxième adresse 
annecienne du groupe PVG de La Clusaz, 
entre le lac et les pentes du Semnoz.

L'Incomparable*****,  
un petit joyau niché dans la verdure  
sur les bords du lac du Bourget.
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Tout d'abord, pouvez-vous présenter Cimalpes ?
Benjamin Berger : Cimalpes est spécialiste de la 
location et de la transaction immobilière en montagne. 
Notre portefeuille de gestion locative compte 800 
propriétés de caractère, classées dans des collections 
correspondant à la profondeur de notre marché. Notre 
réseau compte 15 agences en montagne, déployées à 
Courchevel, Méribel, Saint-Martin-de-Belleville, Val 
d'Isère, Megève, et depuis 2021, également à Tignes, Val 
Thorens, Saint-Gervais et l’Alpe d’Huez. Notre volume 
d'affaires s'élève à 300 M€ pour 120 collaborateurs. 
L'entreprise, créée en 2003, est dirigée par un trio 
d'associés : les deux cofondateurs, Olivier Builly,  
président, et Grégory Flon, et moi-même.
 
Quels ont été les effets de la crise sanitaire et 
leurs conséquences sur votre marché ?
B. B. : Au 15 mars 2020, lors de la fermeture brutale des 
stations pour cause de confinement général pour lutter 
contre la première vague de l'épidémie de Covid-19, nous 
avons d'abord pensé que le marché allait s'effondrer. 

Mais en quelques semaines, nous avons constaté que ce 
n'était pas du tout le cas. Dès le mois de mai 2020, les 
visites sur nos sites Internet ont explosé. Dans notre 
métier, ce pic de trafic préfigure les visites et les ventes. 
Chez Cimalpes, le chiffre d'affaires des transactions 
immobilières a progressé de 90 % sur la saison 2020-
2021, alors que celui des locations a chuté de 90 % !

Comment expliquez-vous que les ventes soient 
aussi dynamiques  ?
B. B. : La destination montagne a vraiment le vent en 
poupe : grands espaces, paysages splendides, des 
activités l'hiver mais aussi l'été, notamment le VTTAE 
(VTT à assistance électrique), qui rend la pente accessible 
au plus grand nombre. La montagne attire les 
investissements plaisir et patrimoniaux qui incluent dans 
90 % un projet de location. Pour l'instant, vu le contexte, 
nos acheteurs sont avant tout des Français, amoureux  
de la montagne, plutôt sportifs. Nous avons aussi des 
étrangers qui achètent sur plan. Nos compatriotes se 
rendent compte que les Alpes du Nord sont faciles 

LE PRODUIT MONTAGNE 
PLUS ATTRACTIF QUE JAMAIS !

 IMMOBILIER

L'engouement pour l'immobilier de montagne  
ne se dément pas, malgré la crise sanitaire  
et ses multiples conséquences sur l'économie 
touristique. Si le marché de la location s'est 
effondré l'hiver dernier, celui de la transaction 		
se porte bien, la pierre étant une valeur refuge 
plébiscitée par les Français. Les explications de 
Benjamin Berger, directeur général, l'un des  
trois associés de Cimalpes, acteur incontournable 
du secteur dans les Alpes du Nord. 

Benjamin Berger, 
DG Cimalpes 

d'accès, car bien reliées depuis les grands bassins de vie. 
Ils peuvent donc y multiplier les courts séjours. 
 
Les transactions portent sur quels types de biens ?
B. B. : Du studio bien rénové ou neuf au chalet grand 
luxe, et cela dans les stations où nous sommes implantés, 
mais aussi là où nous ne le sommes pas, comme Les Gets 
ou La Toussuire ! Les stations de moyenne montagne sont 
très prisées. Nous avons remarqué que 50 % de nos 
acheteurs ont investi dans une station qu'ils n'avaient 
pas identifiée au départ. C'est un phénomène que nous 
avions observé avant la crise. Il s'accentue ces derniers 
mois, et pas seulement pour des questions de budget. 
Pour certains clients, la qualité d'un produit immobilier 
prime sur la destination. 

Quel est le prix moyen des ventes chez Cimalpes ?
B. B. : 1,7 M€. Certains trouveront que c'est considérable. 
Mais notre marché réagit à la loi classique de l'offre et 
de la demande. Cimalpes fait ce métier depuis 18 ans et 
les prix n'ont jamais baissé, principalement en raison de 
la raréfaction de l'offre. Et pendant la crise sanitaire, les 
propriétaires-vendeurs ont clairement montré qu'ils 
n'étaient pas pressés de vendre, évitant un afflux massif 
de biens qui auraient pu faire dévisser les prix.  Q U E S T I O N S  QU
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LA MOYENNE MONTAGNE 
ATTIRE LES ACHETEURS

L’épidémie de Covid-19 a-t-elle changé les 
attentes immobilières des acquéreurs ?
M. B. : Il y a eu un changement fondamental avec la crise 
sanitaire et les confinements successifs : les acheteurs 
veulent encore plus qu'avant privilégier la qualité de vie, 
avec des logements conviviaux et plus grands pour 
pouvoir éventuellement y travailler, et surtout dotés 
d'espaces extérieurs, terrasse et/
ou jardin. Sur nos départements 
savoyards, il y a une très forte 
demande pour ce type de biens 
qui se vendent 30 à 35 % plus 
chers, mais l'offre ne suit pas,  
ce qui fait évidemment monter 
les prix. 

La moyenne montagne est aujourd'hui très 
convoitée. Pourquoi ?
M. B. : Avec l’épidémie de Covid-19, les citadins, en 
particulier ceux originaires des départements voisins des 
Savoie, se sont mis à rechercher une résidence secondaire 
dans un rayon de 200 km. Ils ont ciblé la 
montagne, en privilégiant, non pas les 
stations d'altitude, mais les stations-
villages ouvertes à l'année. Il y a encore 
quelques années, on prédisait un sombre 
avenir à la moyenne montagne à cause 
du réchauffement climatique.	   
Aujourd'hui, elle a le vent en poupe parce 
qu'elle n'offre pas que du ski et que la 
montagne estivale plaît de plus en plus. 
La demande d'habitation de caractère 
explose dans les communes comme La 
Clusaz, parmi les trois communes les plus 

chères de Haute-Savoie avec Megève et Chamonix, le 
Grand-Bornand ou encore Les Gets, mais elle ne peut pas 
être satisfaite faute d'offres.

D'où vient la pénurie ?
M. B. : Dans ces zones très attractives et agréables à vivre, 
les propriétaires ne sont pas vendeurs. Par ailleurs, les 

maires ont fait, à juste titre, la 
chasse aux lits froids. Ils ont 
privilégié les résidences de 
tourisme et les hôtels, gages de 
lits chauds, au détriment des 
logements individuels neufs. Or, 
c'est ce type de biens que les 
acheteurs actuels recherchent. Ils 

veulent pouvoir en disposer à leur guise, hiver, comme été, 
voire à l'intersaison. Taux d'intérêt d'emprunt bas, appétence 
croissante pour la montagne multisaison, propriétaires 
attachés à leur bien, pas ou peu de constructions neuves 
pour les particuliers... Toutes les planètes sont alignées pour 
que la demande reste supérieure à l'offre et les prix hauts.

directeur du pôle immobilier 
du Crédit Agricole des Savoie

Michel Breysse

C'est le nombre de résidences secondaires en Savoie 
Mont-Blanc. 75 % se situent en zone montagne, c'est à 
dire au-delà de 1200 mètres d'altitude, contre 14 % des 
résidences principales. Les trois-quarts sont des 
appartements dont les caractéristiques  – ancienneté, 
petite surface – ne correspondant plus aux attentes  
des acquéreurs. 27 % de leurs propriétaires habitent le 
territoire, 13 % sont  "Auralpins" (hors Savoie et Haute-
Savoie).    		  (Source Savoie Mont-Blanc/Insee, Fideli 2017)

209 000

555 C’est le nombre de mandats signés 
par Cimalpes en 2021 qui table sur la 
vente de 170 biens pour un volume 
d’affaires de 300 M€.
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La Clusaz, l'une des trois 
communes de montagne 
les plus chères de Haute-Savoie 
avec Chamonix et Megève.

La montagne, 
une cote qui ne faiblit pas !

La montagne attire l'hiver mais aussi 
l'été et la crise sanitaire n'a fait 
qu'amplifier le phénomène.

Le chalet de montagne,
le rêve des acquéreurs,
 rarement satisfait 
faute d'offres. 
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       LE CRÉDIT AGRICOLE S’ENGAGE POUR L’AVENIR DE NOS MASSIFS. 
AVEC VOUS, PROFITONS DU PLAISIR DES ACTIVITÉS DE MONTAGNE ET CONTRIBUONS  

À LA RELANCE ÉCONOMIQUE DES PROFESSIONNELS QUI LA FONT VIVRE.

                        LES  ACTEURS 
DE NOS MONTAGNES.

ENSEMBLE,   
   SOUTENONS

2 CAISSES RÉGIONALES AU SERVICE DU DÉVELOPPEMENT ÉCONOMIQUE ALPIN.

Nos montagnes, c’est notre capital !
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