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L'agence Evasion et le tourisme de groupe

Vous &tes responsable du service groupes a l'agence Evasion située & Lyon, place Bellecour.
L'entreprise est une S.A.R.L qui appartient au couple Dumond.

Les propriétaires ont créé l'agence en 1991 et ont ensuite ouvert deux autres points de
vente en périphérie de Lyon. Ils ont rejoint il y a peu de temps le réseau AFAT.

Ils revendent les produits de plusieurs voyagistes qu'ils ont référencés pour la qualité de
leurs prestations et pour leur serieux. Ils proposent aussi a leurs clients leur propre
brochure intitulée « Circuits et séjours individuels». Tous les produits proposés sont
modulables et adaptables : I'agence a choisi le slogan « Créateur de voyages sur mesure». La
brochure est élégante et raffinée, trés informative.

Les clients peuvent la retrouver sur le site Internet, ils peuvent aussi réserver en ligne
ausst bien les vols secs que les forfaits séjours ou week-end, la location de voiture ou
I'hebergement.

La chientele individuelle des trois agences est fidele mais tres renseignée et exigeante, les
classes aisées et les retraités sont particulierement représentés. Mais des clients, qui
souhaitent réaliser un voyage de qualité et d'exception pour une cccasion particuliere,
s'‘adressent aussi a I'agence Evasion.

Precurseur en matiere de création et vente de voyages sur mesure pour particuliers,
l'agence Evasion s'est diversifiée en 2001 en créant les services groupes et « incentives »
puis les voyages d'affaires.

La clientele groupe est constituée d'associations, de clubs, de comités d'entreprises.

En ce moment, monsieur Dumond est préoccupé par le développement du service groupes. I
souhaite satisfaire au mieux cette clientéle hétérogene, en étudiant particuliérement ce
marché, afin de proposer des produits et des services encore mieux adaptés et plus
innovants.

Dans cette optique, il vous confie quatre dossiers :

Dossier 1 : Etude du marché du tourisme de groupes

Dossier 2 : Etude de la clientéle potentielle de I'agence

Dossier 3 : Elaboration et mise sur le marché d'un produit groupes
Dossier 4 : Optimisation de l'activité

1/16



VPEMPT

Liste des annexes
Annexe 1 : Les agences mettent le paquet sur les groupes. L Echo Touristigue,
octobre 2005

Annexe 2 . Clientele groupes, un marché tres disputé. Tour Hebdo, octobre 2004
(extraits)

Annexe 3 : Les chiffres du tourisme de groupes. Direction du tourisme, L Echo
touristigue, octobre 2005.

Annexe 4 : Extrait du contrat d'affretement

Annexe 5. Calendrier 2008

Annexe 6 : Programme de voyage produit n°3

Annexe 7 : Données comptables sur l'activité de i'entreprise
Annexe 8 : Page brochure hiver 06/07, Jet Tours

Annexe 9 : Page brochure hiver 06/07, STI Voyages
Annexe 10 :Page brochure hiver 06/07, Terres d'aventures

Annexe 11 :Focus produit [Echo touristigue, B septembre 06 (extraits)

Avertissement :

Dans le soucis du respect de la propriété intellectuelle et du droit dauteur, les extraits
darticles de presse spécialisée ou non sont reproduits en leur état originel. Ils sont
susceptibles de comporter des mots ou expressions de style oral ou professionnel.

2/16



VPEMPT

DOSSIER 1 : Etude du marché du tourisme de groupes

1-1  Fort de votre expérience et aprés lecture de plusieurs articles parus dans la
presse professionnelle, vous présentez a M. Dumond une note structurée sur
le marché du tourisme de groupes a partir des annexes 1, 2 et 3.

Vous décidez d'analyser la demande puis l'offre et vous concluez su
'opportunité du développement d'un service groupes dans les agences
distributrices.

DOSSIER 2 : Etude de la clientéle potentielle de I'agence

La zone de chalandise de lagence est vaste: elle comprend Lyon et la grande
periphérie. La clientéle potentieile est importante. Il existe dans cefte zone de
nombreuses entreprises qui ont un comité d'entreprise, des clubs sportifs et des
asscciations diverses dont un grand nombre est constitué de personnes retraitées.
La concurrence est rude mais l'agence possede déja une bonne notoriété, un savoir-
faire et iune équipe dynamique qui conforte monsieur Dumond dans son idée de
conquérir des parts de marché et de déevelopper le service groupes.

Il décide de faire réaliser une enquéte par sondage auprés de la clientéle
potentielie pour mieux la connditre et déterminer ses attentes. Il choisit de
ladministrer par courrier et d'envoyer environ trois cents questionnaires.

2-1  Vous recensez les thémes a aborder en détaillant pour chacun une liste
d'informations a rechercher. (annexe 3)

2-2  Vous rédigez soigneusement trois questions qui vous paraissent essentielles
(pas de guestions ouvertes).

2-3  Vous proposez @ M. Dumond les moyens a prévoir pour améliorer le taux de
retour des questionnaires.

2-4 Vous présentez le plan détaillé de la lettre daccompagnement du
questionnaire. Vous précisez quels seront les destinataires de ce courrier.
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DOSSIER 3 : Elaboration et mise sur le marché d'un produit groupes

Dans l'optique de créer une brochure groupes, l'agence décide d'abord de mettre en
place ponctuellement des produits au départ de Lyon.

Cette production fera l'objet d'un tiré a part pour la période avril-mai 2008 et
portera sur |'Egypte.

Trois types de produits d'une semaine sont prévus, a partir du Caire :

Produit 1: Séjour au Caire avec excursions (Guizeh, Alexandrie...).

Produit 2 : Vol intérieur vers Assouan, croisiere en bateau vers Louxor, séjour a
Louxor, et retour vers Le Caire en avion.

Produit 3 : 5€jour au Caire, transfert vers Assouan en train, croisiére en felougue,
séjour a Louxor et retour au Caire (selon le programme joint en annexe 6).

Ce dernier produit, plus innovant mais authentique, se démarque de la production
classique et semble répondre aux attentes des clients exprimées au travers de
'enquéte effectuée. L'agence mise sur l'originalité pour se démarquer de ses
concurrents.

M. Dumond met donc en place une chaine charter au départ de France vers 'Egypte.
Il estime le coefficient de remplissage & 93%.

Le premier départ est prévu le samedi 5 avril 2008 et le dernier départ ie samedi
24 mai 2008.

31 Afin de déterminer le prix de vente de ces produits, vous calculez le prix du
transport aérien France - Le Caire par personne selon les données extraites
du contrat d'affrétement (annexe 4). Justifiez ves calculs.

3.2  Vous listez et expliquez les éléments dont M. Dumond et votre service ont di
tenir compte pour élaborer leur politique de prix de ces produits.

3.3 Vous indiquez si ces produits doivent supporter la TVA. Justifiez votre
réponse en expliquant brievement le principe de calcul de la TVA si l'agence
est productrice.

3.4 Afinde préparer le tiré a part :

341 Vous listez les points forts du voyage n°3 en utilisant les
annexes 6, 8, 9 et 10 et vos connaissances personnelles de type
professionnel (relatives a la destination et aux produits).

34.2 Vous donnez un nom au produit ou une expression évocatrice a ce
produit en justifiant votre réponse.
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Un groupe composé de vingt-quatre personnes est intéressé par le
programme n°3, pour la premiére semaine de mai.

Afin de répondre & sa demande de cotation, vous lui préparez ['offre
réglementaire préalable a la vente. Il s'agit de lister tous les éléments de
cette offre de vente. Le prix de vente a indiquer dans l'offre s'éléeve a1 250 €.

DOSSIER 4 : Optimisation de I'activité

Pour vous permettre d'avoir une vue d'ensemble, M. Dumond vous soumet les
statistiques du volume d'affaires de l'agence depuis sa création en 1991 et la
répartition de l'activité de I'agence pour 'année 2005 en annexe 7.

Analyse de |'évolution de I'entreprise

41

Afin de mieux analyser la progression du volume d'af faires, vous calcuiez
I'évolution en pourcentages et vous formulez un commentaire.

Vous décidez aussi de calculer la part de chaque activité dans l'activité
globale de I'agence. Vous en tirez une conclusion.

Analyse de la rentabilité du service groupes

Les charges variables représentent 807% de lactivité du service groupes et
incentives. Les charges fixes sont évaluées a 0,7 millions d'euros.

4.3

Pour l'année 2005, présentez le compte de résultat différentiel, calculez le
seuil de rentabilité en volume d'affaires. Commentez ces éléments.

En prévision d'une augmentation de lactivité du service groupes en 2006,
M. Dumond envisage d'embaucher et d'acquérir du matériel.

4.4

4.5

Les charges fixes augmenteraient donc de 15%. Calculez le nouveau seuil de
rentabilité prévisionnel pour 2006.

Grdce a cette information, vous donnez en quelques lignes votre avis a
M. Dumont sur l'opportunité d'embaucher.
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Annexe 1 . «lLes agences mettent

Touristigue octobre 2005

n temps dé-
criés, les voya-
: ges en groupe

Cnee®  font un come-
back remarqué dans les agen-
ces. La cause : le besoin des
seniors d’vccuper leur temps
libre, la recherche d'une
ambiance conviviale pour nom-
bre de clients mais également
I'impression d'une plus grande
securité, alors que lcs attentats
secouent le monde.

En paralléle des groupes
constitués et des GIR (groupes
d'individuels regroupés), les
professionnels notent ainsi 1'é-
mergence de groupes d'amis
- actifs ou seniors - ou de col-
legues de travail, voyageant
parfois jusqu'a une vingtaine
de personnes! “Les program-
mes sont montés en commun”,
explicue Danie] Boisdron, de
Continents en r éte, une agence
indépendanté membre du
Cediv. *Au lieu de faire de I'in-
dividuel sur mesure, nous fai-
sons du groupe sur mesure.”
Ces clients, plus disponibles
que les individuels et disposant
d'un budget souvent conforta-

le, recherchent des produits
différents, qui “au final ne
seront pas plus chers qu'us cir-
cuit classique vendu par un
TO”, assure-t-il.

Proposer des voyages
originaux

Afin de diversifier leur acti-
vité, beaucoup d'agences en-
tendent surfer sur cette nou-
velle vague et développent une
activité groupes. Elles adoptent
cependant des politiques dif-
férentes selon les clients, la
destination, le budget et la
durée du voyage, la création ou
non d'un poste dédié au seul
traitement des groupes...

La solution la plus rapide et
la plus simple pour démarrer
sur ce marché est d’aller pio-
cher dans les productions grou-
pes développées par de nom-
breux voyagistes tels National
Tours, Fram, Top of Travel, Jet
tours, Euro Pauli, Travel Earo-

pe, CroisiEurope, TUI, Atlanti-
caTours, Amplitude, Visiteurs,
Plein Vent, Croisiére jaune...
“C'est moins risqué et cela ne
cofite pas plus cher™, assure
Claudine Bogureau, de I'agen-
ce Les Voyages de Claudine 2
Chiteauroux (36). “Si le vol est
modifié par exemple, toute la
parge terrestre est réorganisée
par le tour-opérateur”, expli-
que-t-elle.

La deuxiéme attitude consis-
te a ajouter & une réservation
réalisée chez un TO de nom-
breuses prestations complé-
mentaires : assurances, pré et
post-acheminemeants, location
de véhicules, voire un cocktait
privé, une soirée spéciale...
“L'intérét est de personnaliser,
de customiser des produits
standards en fonction des cen-
tres d'intérét du groupe”,
considére Dominique Beljans-
ki, de Plein Ciel Voyages 3
Arpajon (91). Certains profes-
sionnels préférent toutefois
monter chaque dossier de A a
Z, en négociant avec les servi-
ces groupes des compagnies
aériennes, les hbteliers, les
réceptifs... Ce qui exige un
personnel disponible et quali-
fié. “Mais c’est notre valeur
ajoutée™, affirme Daniel Bois-
dron. “$i on construit un voya-
ge en Thailande, il devra étre
vraiment original. On ne réali-
se jamais deux fois le méme
programme”, assure-t-il.

Ainsi, I'agence peut méme
£tre amenée A se transformer
en organisatrice d'événements,

comune tout bon spécialiste de
I'incentive. Dans le cadre d'un
congrés, le voyage peut en
effet prévoir des excursions
pour les accompagnants, des
retours échelonnés, des exten-
sions complémentaires... Des
petits plus qui augmentent le
prix du dossier et valorisent les
services apportés par l'agence.
“1] faut étre inventif et sortir
des sentiers battus, affirme
Dominique Beljanski, ce qui

. permet de dégager de meilieu-

res marges.” Et des idées ori-

le paquet sur les

ginales, il en faut pour répon-
dre a certaines demandes, tel
ce mariage pour 150 personnes
organisé preés de Toulon par
une agence parisienne {vols,
ransferts, soirée, héberge-
ment...).

Si travsiller pour des grou-
pes est jugé “stimulant”, i} faut
néanmons avoir du temps pour
monter ces voyages, parfois
atypiques, mais toujours trés
techniques. Et jongler avec les
contraintes, comme la diffi-
culté d'obtenir six mois ou un
an a Pavance les tarifs des
compagnies aériennes!

£
&
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Enréalité, de plusen plusde
distributeurs s’intéressent au
marché des groupes, d'abord
parce que P'agence maitrise
ainsi directement samarge. Un
point essentiel a I'heure de la
baisse des commissions. Eile
peut débuter 4 8 %, monter a
14 % voire s’envoler au-dela
des 20 %. Les forfaits groupes
des TO sont proposés pour leur
part en prix net, libre & I'agen-
ce de fixer sa rémunération.
“Tout dépend du type de pro-

duit et des heures de travail
pour monter un dossgier, sans
oublier la concurrence”,
explique un dirigeant. Cette
rémunération apparait d’au-
tant plus justifiée qu'il faut
tenir compte des changements
fréquents demandés par le
commanditaire (dates, noms,
destinations...) sans parler
des imprévus (annulations,
intempéries, gréves, atten-
tats...). Sila vente de voya-
ges long-courriers est plébis-
citée, il convient de ne pas
négliger les propositions de
déplacements courts en Fran-
¢ ou en Europe, dont les grou-
pes sont trés demandeurs pour
ponctuer 'année.

Second avantage : I'apport de
trésorerie, en raison de l'a-
compte versé dés la réserva-
tion et du solde réglé avant le
mois du départ, de surcroit

VPEMPT

groupes ». L'Echo

pour des sommes importastes.
Car si les clients individuels
s’inscrivent de plus en plus tar-
divement en espérant dénicher
la promotion du siécle, les grou-
pes réservent tot, traditdonnel-
lemept au printemps pour l'au-
tomne, et A I'automne pour le
printemps suivant. “Cela per-
met de lisser "activité sur I'an-
née et de gérer plus sereine-
ment le futur®”, insiste
Dominique Vaucy, directeur de
Pagence Les Tour-opérateurs
associés (TOA).

Généralement, le montant
des arrhes est fixé au coup par
coup, selon le client. Afin de
se prémunir en cas d’annula-
tion, il s’éléve au minimum a
20 % du montant total du dos-
sier, e! fourne en moyenne
autour de 30 %. “Il importe de
ne pas étre traop gourmand si
ie conlrat est signé trés en
amont”, nuance Dominigue

Beljanski. “Pour le bon équili-
bre écanomique de I'agence,
1a situation idéale serait d'avoir
une activité partagée 4 part
égale entre la billetterie, les
ventes individuelles et les grou-
pes”, estimne de son ¢Bté Jean-
Luc Dufrenne, de l'agence
Génération Voyages (Afat
Voyages) & Lille (59).

Pour développer une activi-
té groupes, il convient d’abord
d'aller chercher les clients en
démarchant les associations,
clubs, entreprises, comités
d’entreprise... L'agence peut
commencer par sonder les
sociétés dont elle gére la billet-
terie affaires. Mais aussi déni-

" cher des clients
individuels & la
recherche de ce
type de prestations,
pour partir avec
leurs amis, leurs
collégues de tra-
vail, leur associa-
ton...

On peut aussi,

comme Claudine
Bogureay, communiquer dans
1a presse locale. Son agence a
décidé de jouer la carte des
départs régionaux (de Cha-
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Annexe 1 suite

teauroux, Limoge et Clermont-
Ferrand), en prenant le risque
- d'affréter chaque année plu-
sieurs appareils, qu’il faudra
remplir avec les groupes cons-
titués, puis compléter par des
GIR. 11 faut le faire savoir...

Trouver les bonnes adresses
sur internet

Autre démarche de plus en
plus importante : 'envoi de
mailings, aprés avoir recher-
ché les adresses e-mail des
clubs, associations ou entre-
prises sur Internet “Cela colte
moins cher qu'un mailing cour-
rier. On peut ainsi adresser des
pages thématisées, plus attrac-
tives”, assure Daniel Boisdron.
“11 faut cependant passer du
temps pour trouver les bons
contacts dans les associations
et pour meltre a jour les
fichiers”, ajoute Claudine
Bogureau.

Certains dirigeants vont plus
loin, n'hésitant pas a faire la
tournée des comités d’entre-
prises. Un contact direct qui

rassure le
client. “Je leur demande les
voyages qu'ils ont en perspec-
tive, pour établir un devis a dif-
férentes périodes”, précise
Jean-Pierre Marie de Turris,
directeur de Saint-Mandé
Voyages. Et de souligner : “11
importe d’étre le meilleur, car
c’est encore le prix qui fait la
différence. Les CE ou associa-
tions interrogent en effet sou-
vent deux ou trois agences.” De
petits cadeaux peuvent alors
faire la différence sile montant
du dossier est élevé, comme
une gratuité pour le leader du
groupe. S'il le faut, un salarié
de 'agence peut aussi accom-
pagner le groupe, générale-
ment A partir de 30personnes.

Mais I'idéal est de disposer
de personnels dédiés a la seu-
le activité groupes. Avec la
présence de trés gros CE dans
le Nord (Renault, Auchan-
Leroy Merlin, Arcelor...),
Génération Voyages (a Lille) a
ainsi embauché trois commer-
ciaux, qui disposent chacun
d’un portefeuille de clientéles.
Outre du démarchage, ils par-
ticipent & plusieurs salons dans
I'année, tel Décideurs CE. Des
opérations spéciales sont éga-

lement programmées. “Avec
les agences Afat Voyages du
Nord-Pas-de- Calais qui ont une
activité groupes et Thomas
Cook, nous inviterons bientét
des responsables de CE et d’as-
sociations A Punta Cana pour
leur faire découvrir les possi-
bilités de la destination, mais
aussi I’ensemble de notre offre
groupes”, précise Jean-Luc
Dufrenne.

Certaines agences se sont
par ailleurs positionnées com-
me de véritables spécialistes.
A partir d’'un événement de la
vie (rencontre, naissance...).
d’une passion du dirigeant ou
d’un collaborateur (la peinture,
Varchitecture, la botanique,
V’histoire...) ou d’une pratique
religieuse ou sportive, elles se
sont installées sur des marchés
de niche, devenant parfois
incontournables a un niveau
pational. Lariviére Voyages
(Tourcom) s'est spécialisée
dans le nautisme et les circuits
en moto, Plein Ciel Voyages
(Afat Voyages) dans les dépla-
cements pour assister aux
grandes épreuves d'équitation.

Escales du Monde (Tourcom)

fait de méme avec
le judo, et prépare
les déplacements
pour les Champion-
nats du monde qui
se dérouleront a Rio
de Janeiro en 2007.
“Cela implique de
bien connaitre le
milieu du sport et
les attentes des sup-
porters en termes
de lIocalisation, services, billet-
terie, transferts, acces privi-
1égiés...”, confie Eric Maldy,
qui a commencé 2 prendre
quelques contacts en Chine en

“vue des jeux Olympigues de

Pékin en 2008. “Il faut trouver
des relais sur place et les bons
réceptifs.” Cette approche de
spécialiste permet aussi de
mieux cibler la communica-
tion, dans des journaux spé-
cialisés par exemple.

Créer ’événement et
apporter de la nouveauté
Sur un autre créneau, celui
des voyages techniques, Domi-
nique Vaucy et son agence TOA

ont emmené des astronomes
dans le désert tunisien pour
observer’éclipse du 3 octobre
dernier. ’agence Akhor Voya-
ges (Vesoul) fait voyager plu-
sieurs centaines de personnes
handicapées chaque année et,
de son coté, Génération Voya-
ges s’est fait une spécialité des
“rencontres musicales” en
Méditerranée. Son Festival de
Paccordéon a Hammamet
(Tunisie) et, surtout, Chantissi-
me qui se déroule cette semai-
ne 2 Antalya (Turquie) avec en
vedettes, Sheila, Rika Zarai et
Gérard Lenorman, remportent
un réel succeés aupres des
seniors. “Il faut créer 1'événe-
ment et apporter toujours dela
nouveauté pour fidéliser les
groupes”, insiste Jean-Luc
Dufrenne.

Les réseanx ont eux aussi
compris tout Pintérét qu’il y
avait a développer une activité
groupes. Ainsi, Afat Voyages
vient d'éditer a 15000exem-
plaires une premiere brochure
pour ce marché. Reprenant les
produits de TO référencés
(Fram, Look Voyages, Costa,
Marsans), elle a la particulari-
té de posséder un rabat en qua-
triéme de couverture, ol les
adhérents du réseau peuvent
insérer leur propre production.
“Ce catalogue va aider les
agences qui ne réalisent que
quelques groupes par an. Il ne
représente pas un gros inves-
tissement, car il est facturé a
prix cottant. Et il offre aux dis-
tributeurs un support de bonne

- qualité a diffuser aux clients,

qu’ils n’auraient pu se payer
seuls”, explique Jean-Pierre
Mas, président d’Afat Voyages.
Le succes est tel que le réseau
est déja en train de réimprimer
cette brochure...

La meilleure prestation
au juste prix

Au final, pour fidéliser les
groupes, il importe donc d’of-
frir la meilleur prestation pos-
sible au juste prix, et surtout
sur une destination et un cré-
neau que on maitrise de bout
en bout. 11 convient en consé-
quence de savoir choisir etbien
négocier avec les foranisseurs.

VPEMPT

que cela soit un voyagiste, une
compagnie aérienne, un héte-
lier ou un réceptif. Avec en
ligne de mire un argument
imparable : un client en groupe
satisfait reviendra pour un
voyage individuel, et vice
versa. « STEPHANE JALADES
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Annexe 2 . « Clientéle groupes, un marché trés disputé ».

Tour Hebdo octobre 2004 (extraits)

e marché des groupes résiste.
Comparé au tourisme en gé-
néral qui souffre le martyre de-

puis le 11 septembre 2001, il
28 fait méme mieux que résister.
Pour une raison simple: les dients ne
patent pas 'ensemble du prix de leur
vovage car ils sont invités par leur en-
treprise ou subventionnés par leur CE,
leur mairie, ou leur club. En période
Jde recession économique, ¢est un
avantage qui fait la différence. Par
atlleurs, le marcheé des groupes subit
moins la concurrence d'internet que
cefut des individuels qui achétent
chaque jour davantage sur la 1oile. Tout
r'est pas rose cependant. Les événe-
ments politiques internationaux ont
aussi affecté les groupes. D'autre part,
ies cormités d'entreprises réunissent
de motns en motns de participants Bt
st internet n'est pas un concurrent
irontal, i contribue a surinformerle
chent,a le rendre plus exigeant ct a fai-
re baisser les prix, et parfois au détri-
ment de la qualité. Des contraintes qui
sunt lown de décourager ies opérateurs,
de plus en plus nombreux a se dispu
ter une part du gateau.

Qui sont-ils ? Le terme de « grou-
piste » souffre d'une connotation
vague et péjorative qui naide pas a
cerner ce marché, déja peu médiati-
se « Pour nous, une entreprise est un
producteur de groupes lorsquelle enre-
f1stre au mowns 2000 participants par
an, et édite des brochures ou des pro-
grammes groupes », définit Dominique

Vaucy, directeur du conseil profes-
sionnel des groupistes au Snav (lire
interview p. 44} Certaines d’entre elles
se placent parini les premiers tour-
ppérateurs frangais en termes de
chiffre d’affaires. Les faillites retentis-
santes (Nuances du Monde repris par
Seti First International. . .} ne doivent
pas faire oublier que la grande majo-
rité des producteurs de groupes affi-
chent des résultats positifs depuis plu-
sieurs années. Au premier abord, i est
difficile de trouver des traits communs
a toutes ces entreprises. Leurs clien-
teles sont en effet trés diverses: comi-
tés d’entreprises, entreprises (incen-
five, congres et séminaires), clubs de
retraités, collectivités locales, asso-
ciations et amicales, et toutes les clien-
téles de niche (scolaires, sportifs, han-
dicapés, croistéristes. . . ). Toutefois, les
points communs ne manquent pas:
les producteurs de groupes remplis-
sent essentiellernent la basse saison;
ils ernregistrent les réservations six
mois a un an a 'avance (sauf dans le
cas de Tincentive; ds travallent en prix
nets et NOM en COMIMmISSIons.

VPEMPT

Les autocaristes sont d'importants clients des « groupistes »

Les autocaristes sont les acteurs importants du marché des groupes en province, d'autant plus qu'ils forment un
G6.IE., comme National Tours.

Iis peuvent faire appel en partie ou fotalement a des producteurs de groupes pour leur brochure moyen et long-
courrier. Nouveaux Continents, spécialiste de I'Egypte eu du Proche-Orient, s'est développé en priorité pour
cette clientéle. It a par exemple produit toute la brochure luxe « G.I.R. ou constitués » de Terrien.

Les autocaristes lui rachétent des produits qu'ils « habillent » en rajoutant des transferts autocar, un
accompagnateur, puis intégrent dans leurs brochures groupes constitués ou 6.I.R. Mais beaucoup d'autocaristes
produisent aussi eux-mémes du long-courrier et moyen courrier. Concurrencés par les groupistes parisiens, ils
jouent alors la carte de la production « maison » originale avec un service de proximité, quitte & &tre un peu plus
chers.

Salaiin Holidays produit lui-méme 807% de ses voyages. Avec sept commerciaux répartis sur I'Ouest de la France,
il réalise un peu plus de dix millions d'euros de chiffre d'affaires en groupes constitués. « Nous ne faisons appel
a d'autres opérateurs que lorsqu'ils sont spécialistes de la destination, et dans ce cas, nous sommes attentifs a
ce que notre marque soit bien représentée », explique Stéphane Le Pennec, directeur de la société.
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Annexe 3 : Les chiffres du tourisme de groupes. Direction du tourisme, /Echo
touristigue, octobre 2005

Un marché estimé a 3 milliards d€ par an

Les chiffres du tourisme de groupe

Répartition de la clientéle Scolaires/Enfants—
70%  Seniors 20% Actifs 10%
Période des déplacements

30%  Printemps 30% Automne 20% Autres
Lieu de voyages

70% France 30% Etrangers
Type de groupes

76% Groupes constitués 24% GIR

Mode de transport Avion — Train
82% Autocar 15% 3%

L'ECHO TOURISTIQUE, 14 octebre 2005
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Annexe 4 : Extrait du contrat d'affréetement

PARTENAIRES

APPAREIL

HORAIRES ET JOURS
DE PROGRAMMATION

cOUT DE L'AFFRETEMENT

Annexe 5 : Calendrier 2008

Jenvier 20C38

"
v

RIS

vwe=g g

oz o

Trana a0

]} Jour de 'An
2 s Basle

3 v Genevere

4 s Tdior

3 3 Edovord

6 Epiphoe

7 s Raymaeng

8 3 vcien [ ]
Q@ 3 Aux de Ch
10 s Guligume
113 Poulin

12 s Tanano

13 s Yverte

14 s rng

155 Rem: )
16+ Maorce!

17 2> Rosaline

18 5" Prisco

19 s Mornug

205 Sebosten

21 57 Agneés

225 Vincent o
233 Bornard

24 s Frongeis ae 5
25 Conv de S Pout
26 3 Poule

27 5 Angale

285 Themaos d' A
295 Grldos

30y Martne {
31 s Marcelle

i

|
l

Fevrier

3T Véromque
Mara Gro:
Cendres

3" Eugenie

s° JO(C\uclme
s APO line
Coreme

OONNOMA [RYN T4

s Fehix

s Begtrice
s Volennn
s Cloude
3" Jubenne
s Alax:y

QueE—g 7 | Owv<—ZZ" | &

—t ot d ot et

1
2
3
4
5
-]
7
18 3 Bernadette
195 Gobin

20 3" Aunee

22 5" Lyooelle
23 s lazore
24 3 Modeste

—poune-zIT

25 1« Romeo
M 263 Nestor
rA 27 s° Honarine
;) 28 MuCoréme
v 29 s Auvguste

N .D de lourdes

2V s Fierrs Dom O

{

rguw;-;;'-

Mars
% cbklagiTh Il
S 1z Aubein
O 2 s Chorles le Bon
Lt 3 s Guenole
M 4 3 Cosimar
M B Dive
J & s Colene
VvV 7 s Féelcite [}
S 8 1+ Jean de Duav
U 9 s frongoise
101 Vivien
11 2" Resine
12 5 justine
13 s Rodrnigue
14 5° Mothilde )
15 v lovise de M
16 Rameagux
L 173 Police
M 181 Cyrdie
M 19 s Joseph
) 20 s Herbert
VvV 21 3 Clemence O
S 225 {éo
D 23 Faques
L 24 5" C, de Suéde
*A 25 5 rHumbert
M 26 5 Lorissa

S 29 5 Giodys (
2 s

s Amédée

L 31 Annanciafion

L'affréteur : I'agence
Le transporteur : la compagnie ABC

Airbus A 320 - capacité : 160 sieges
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Aller : le samedi a 6 h - arrivée au Caire a 11h30.
Retour le samedi du Caire a 21 h - arrivée a Oh30.

53 000 € par rotation - tarif net

Avril

® S+ 30a BNl

M 1 s Hugues

M 2 3 Sonanine

J 3 s Richerd

v & 1 ludore

S S sirene

D &6 s Marceln @
t 7 s )& deiagSlale
M B 1 Julie

M 9 1 Gouter

3 10, Fulbers

vV 11 Stonislos

5 12 Jules )
O ¥3 s ido

L 1435 Moxime

M 151 Paterne

M 16 " Benoit / Jose
) 17 s Enerre H

v 183 Parfar

S 153 Emmo

D 20 s Odeatte o
L 215 Anselme

M 225 Alexancre

M 23 s Gearges

} 24 s Fidéle

vV 253 Morc

S 26 1 Alide

D 27 Souvenir Départés
L 28 s* Valérie

M 29 1 Cath. de S
M 303 Roben

Mai
® 4h 3 oaee3s

1. du Travail /Astension
3 Boris

s¥ Phil ' jocques
s Sylvaia

s* Judith

s Prudence

3” Giséle
Victaoire 1945
H)

o

F

QU<

Pacame
Sploqga .
| a'Arc/Fentecote

ZgooNen | b~

s Achille )
s” Rolande=
1 Maotthias

gnleg T guc-z "

-ttt bt

Yves
Bernardin
Canstontin
Eenile
Oidier
Donotien

dos Mires [ 7 Diew

1 Bérenger

s Augestin de C
s Germain (
5 Aymaor
Sacreé Cesur
Visitation

©

QU<
NN NN =

s
s
s
3
s
s
S F

] bhLW=00] BNEFUKLLN

V=TT
WA
—-OQBN

Juin -

# Ih53a19%hda

D 1 s juswn

L 2 s Blandine

M 3 5 Kevin L 2
M 4 y Clotide

J 5 ¢ Igor

V 6 1 Norbers

S 7 s Gilbert

D 8 s Meédard

1 9 s Dwane

M 103 tandr }
M 11 s Beraabse

3 12 vy

V 13 5 Anfoine de P
S 14 Eliee

D 15 Féte des Péres
L 16 s [ -Fr Regis
M 17 s Hervé

M 18 s Léonce Q
] 19 s Romuald

V 20 s Silvare

S 21 s Rodoslphe

D 22 s Alban

L 23 s+ Audrey

M 24 Hat, St J-Bapt
M 25 s Prosper

J 26 s Anihgime (
V 27 s Feinond

S 28 3 Irénéa

D 29 s Pierre / Poul
L 30 : Mariiai

Juillet

# 3h52819n3a

M 1 s Thierry

M 2 1 Martinien

I 3 s Tnoma:s *®
¥V 4 3 Florent

S 5 3 Anloine-Mare
D 6 s Marietic G

L 7 5 Raoul

M 8 s Thibaus

M 9 5 Amandine

J 105 Ulrich )
¥V 1135 Benolt

5 123 Ofivier )

D 13 5 Henri / Jodi

L 14 Féte Naotionale
M 155 Donald

M Y6 N.D. M Carmel
1 ¥7 v Charlone

V 18 s Frédéric o]
S 1935 Ansne

D 20 v Morina

L 2Y 5 Vioor

M 22 3 Marieddadeleine
M 23 s Brigitte

} 28 3 Christine

V 25 jacque le Maoi (

5 26 1 Anne
D 27 5" Naothalie

L 281 Somsan

M 29 3 Maorthe

M 30 s Julietie

J 3V s ignace de L.

Aocit

& 2h2o31%kRI7
Vi 1 Alghonse
S 2 5 jlies

C 3 s lydie

L& 5 ) More Vic
M 5 3 Abel

M & Transhigueatic
b7 s Goétan
V 8 5 Dominique
5 © . amcur

o 104 lourent

L 1 e Cleire

M 12 3 Clorisse
M 135 Hippeiyre
J 143 Evran

V 15 Assamptic
S 16 Armel

D 17 s Hyccinthe
L 18 g Halens

M 191 Jeon Eude
4 20 3 Barnard

J 215 Chtistophs
V 22+ Fobrice

S 23 1 Rose

D 24 3 Barinélem
L 255 loviscef
M 26 5" Natacho
22T 3t Manique
1 283 Auvgustin
V 29 3 Sobine

S 30 Facre

D 31 5 arishide
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ANNEXE 6 : Programme de voyage produit 3

Jour| Petit | Matinée Déjeuner Apres-midi Diner Soirée Logement

Avion France - Le Caire Hotel 3 * Visite du Caire ‘Hotel libre Hotel
Transfert Le Caire . ]

Hotel Plateau de Guizeh Hotel Temps libre Le Caire Hotel Train 1**classe | Train

| couchettes Le |
L - . caire- Assouan

Train Embarquement a bord de |Felouque  :Navigation | Felougue | Felougque
felougues R W & f y

Felougue |Navigation 'Felougue ~ Navigation + ballade 'Felougque Felouque

| campagneégyptienne . . =

Felougue |Navigation + arrét marché aux | Felougue  :Navigation Felouque Felouque
chameaux - R B

Felougue |Navigation 'Felouque | Débarquement & Edfou et | Hotel 3* Louxor

- .. transfertalouxor _  |Louxor
7 |Louxor Vallée des Rois Louxor Visite de Louxor et Louxor Son et lumiéres |Louxor
~_ Karnak B (facultatif)
8 |Hotel Avion Louxor - Le Caire Hotel |- Musée égyptien Le Caire
- Transfert aéroport
| N - Avion Le Caire - France |
Felougues : capacité six personnes hors équipage

cing felougues maximum par groupe
Bateau «restaurant» par groupe de cinq felouques
Encadrement : guide accompagnateur francophone spécialisé sur IEgypte du Caire au Caire
felouquiers et cuisiniers pour la croisiere

Installation :
Bivouac a la belle étoile sur le pont du bateau :
Tous les soirs mise en place par |'équipage d'une cabine en toile sur le bateau et d'un WC chimique sur la rive du Nil

Matelas et ustensiles de cuisine fournis,

1diN3dA
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Annexe 7 : Données comptables sur I'activité de 'entreprise

Volume d'affaires traitées (en millions d'euros)

Années

Volume

d'affaires

Répartition

g o]

S

VPEMPT

1991 | 1996

1999

2000

2001

2003

2005

06 :+ 49

9.8

12,7

13,6

15,7

18,3

L

de l'activite

repartition de l'activité en volume d'affaires (millions d'euros)pour 2005

5,23

457
¥

incentives et groupes

voyages d'affares

tourisme individuel
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Annexe ©

: page brochure hiver 2006-2007 STI Voyages

T
gt N2

Départs garantis
i Minimum 2 perscrinas

Circuit Croisiere 10 jours / 9 nuits

Curee «deale pour découvrir le Caire, la Hauto Egypte et Abou Simbel

dour !

RO

Jaur 2
Twirec

WD,

Jour 3

Drrednce

En bref 4 nuits au Caire, 1 nuit
a Abpu Simbel & 5 jours / 4 nuils
de croisiere sur le Nil.

Son et Lumieres & Abou Simbel
et aux pycamides de Guizeh
inclus. Departs de Paris,
Genéve. Bruxelles les vendredis
sur vals Egypt Arr.

PARIS ! LE CAIRE

trvol oy Le Cawe sur vol
Eoypt At A lairvee, aczued par
natre representant, ransfert et
'nstallabon a Fhitel Sonesta ou
JW Marnor

L CAIRE / LOUXDR >€

Pem dejeuner matinal Transtect
al'aeruport el envui pour Louxor
ATarrvée, accued par ngtre
représentant et découverte de la
rive Est du Ni! ol Je soleil se lave :
1a Cité des Vivants ovec la visite
du temple de Louxor.

Installztion et dejeunsar 4 bord
de votre baleau de cromiere,

Ms Manzco ou Ms Mojita.
Uapres-mids, visite du temple

de Karnak £n sowee, possibilita
d"asssster, en option, av “Son &
Lumigre” en rangars au rample
de Karrak Diner et nuit & bord,
LOUXOR / ESNA  ipanig

ESNA /EDFOY (env. 5h) G2l
Putit déjeunar matinal
Travarsée du Nil pour la visite
de la rive Quest, i le soleil se
couche : Ja Cité des Maets.

La Valiée des Nobles : En com-
pa3raison des tombes des pha-
raons, celles-ci somt d'une extré-
me simplicité architecturale.

En revanche, les peintures
murales sant un témgignage
précis ot précieux de ta vie
quotidienne, représentant des
scenes de phche, de chasse,
de banquets égayés de musi-
ciens e de dansauses.

La Vallée des Reis | Dominge
par une pyramide naturelle,

52 sépuituras royales ont a ce
jour été dénombrées.
Scigneusement cochées, eltes
ontioutefois toutes 61é pilldes,
4 lexception du fameus tom-
hoaa de Toutankhamaon,

Le temnple de Medingt Habou
Crest 'impressionnant temple

Jour 5
tdard

Jour §
Marcrett

I

Ay

funeraire ge Rarses 11l gut
spritart egalement un pala:s
royal liestle pics vaste site
archéotogigue apres Karnak
Suon arcnceciure semble inspre
rée des forteresses asiatiques
que Ramsés N aurait pu
connaitre lars de ses campy-
gues lmntaines Dejeuner e
tragnstert terrestie cEsas
Nawgation vers Edio
Diner etvant a zore

EDFOU / KOM OMBO / ASSOUAN
{env. $h)

Petit dereuner matnal A Edfoy
depart en caléche pous 1a visite
du temple d’Horus  Dadw 8
Horus le {aucon,  est entiére-
nent construit en gres Degage
par i'égyptalogue frangais
Manente, o est un véntabie livie
cuvert . du pyldne d'entrée au
sancluare, ia progression de 1a
visite vers 1e Nags {sanctuare
ou "Saint des Samnts”, d'un tem-
pte divinl évaque 1a vre sacree
qui régnait 0ans le temple
Retour 3 bord pour le déjeuner
LUaprés-nugs, navigation vers
Kom Ombe. Arrdt et visite du
temple de Kem Omba Ce termple
ptotémaigue qui ressemble 4 une
acropole est dedid a dewx dosd-
ntes Haroéris {Horus le grand,
dieu solaire et guirrier 3 téte de
faucon) gt Sobek e crocoditel. it
damine d'une vingtane de mét-
res le Nil, formant & ses pieds
urre boucle majestueuss, Repnse
de 1a navigation vers Assouan.
Dicier oriental suivi d'une soirge
déquisée "galabia party”.

Nuit & bord

ASSCUAN

Petit déjeuner. Gépart pour la
visite des alentours 4" Assouan,
fy haut barrage et ie temple de
Philae. Retour & bord pour e
déjeuner. apras-midi, prome-
nade en folouque sur Je Nil,
passage grés de 1He
Eléphawtine. £n option, ‘Son &
Lurniére” au temple de Philze
Diner et nuit & bord

ASSOUAN f ABOU SIMBEL
Petit déjpuner. Temps g
jusqui‘au départ en aulocar

& partir de

VPEMPT

1 354 €

Jour7
et

Jour 8
armedi

Jour 9

Sarneck

!

pour Abas Simbel (eny. 270 xm),
A rarmvde wnstaflation et déieu-
ner & 'hate! Set. Visite des
fameux temples de Aamses [|
etde Nefertari En soirée, “Sen
& Lumibee’ sur te site. Uine! €1
awit & Phatel,

ABQU SIMBEL /ASSOUAN W
ASSQUAN / LE CAIRE

Petit dareuner matinal. Possiteine
d'assister au lever de solelt sur
Yes temples {droit d’entrée au site
# acquitier sur place}. Retour 3
Assouan en autocar. Déjeuner,
puis transfert & Maéroport et
envol pour Le Caire. A larrivie,
accueil et ransfen 3 Undrel
Ramgés ou Nile Hilton,
Instaliation, diner et nunt,

MEMPHIS / SAKKARAH / GUIZEH
Petit déjeuner. Dépan pour fa
visite de Memphis et de
Sakiarah, Déjeuner dans un
restayramnt typique. Continvation
pat & découverte du plateau de
Guizch, te Sphinx ot les pyrami.
des. Sur le chemin de rezour,
arzBt dans un institet de papyrus.
En soirée, "Son & Lumiéra’ aux
pyramides de Guizeh. Diner, nuit
& I'hitel.

LE CAIRE
Petit déeurer. Depars pour fe
visite dv Musée National avec

vallée dus Nobles

12 salle du Wrésor de fa tombe de
Toutankhaman. Déjeuner en vifle.
Laprés-mid), visite du Caire isla-
mique, {a Citadelle de Saladin,
la Mosquée de Mohamed Al
Tesmps libre pour e shopping
dans Jes souks de Khan £ Khaiifl
Direr ot nuit & 'hatsl,

LE CAIRE/ PARIS
Aprés le petit déjeuner, yansfan
3 Yagéroport et envol pour Paris.

st
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Annexe 10 : page brochure hiver 2006-2007 Terres d'Aventures

EGYPTE > 9 JOURS, 5 JOURS DE MARCHI

% - CODE EGY004

Randonnée le long du Nil

Durant une semaine, partant d’Assouan “IAfricaine”, & pied et & bord des felouques, nous descendrons le “fleuve dieu” jusqu’a Louxor
“le palais de Thebes”. Chaque jour nous vivions la douceur el Ienvodtement du fleuve le long duquel s’égrénent les villages nubiens, aux limites
des sables du désert libyque. Un voyage de contrastes entre rives verdayantes et désert de sable fin, prés d'un Nil mystérieux, ponctué de la
visite des grands sites, Philae, Kom Ombo, Edfou, Karnak, et au ceeur d'une nature contrastée, douce et hospitaliére.

J1 = Vol de nuil Pans/Louxor. Fin de nuil & hotel
J2 : Visite de Kamak pwis translert pour Assouan
Visite de Philae. Embarquement sur les fel
Navigation et nuit sur le fleuve

J3 : Navigation el promenade dans le wadi, puis
vers le village nubien de Chedk Fadl. Muit

J4 : Navigation jusqu‘a Daraw. Visite des marchis,
Navigation jusqu‘a Kom Ombo. Visite du double
temple Navigation el promenade das les jaiding
fruitiers sur une fle. Nuit

J5 : Navigation pour rejoindre lexdjehel Silsila
Carrieres pharaoniques. Dgjeuner @4 visite du site
chapelles, stéles, carmieres... N au pied du spéos
Hllumine d'Horemb.

J6 : Navigation. Promenade dans un paysage de
sable et de grés, gravures rupestres... Navigation
jusqu'a I'ile de Fawazy.

17 : Arrivée & Edfou, visite du grand temple d"Horus
Depart en bus pour Louxor. Aprés-midi de visites
vallee des Rois et temple funéraire de Ramsés Il
Muit @ I'hitel

J8 : Journée libre et envol dans la soiree.

J9 : Amivée & Paris

ques.

Attention : cel itinéraire peut se realiser dans les
deux sens, Assouan/Edfou ou Edfou,/Assouan.

AR LE RO TERDAY

M e Ny Mpecialiste de I'tgyp
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Vous ne portez que vos affaies de I3 journée
v desertique. A la hauteur de
Louxor / Assouan,/Abu Simbel, de novembre &
février, temps ensoleillé et sec dans la journée
mais nuits trés fraiches, voire froides dans le sud
2 nuits a Louxor (pelil hatel
égyptien simple, rive gauche). Sur le Nil, 5 nuits
sur le pont des telougues (6 pers. par lelouque).
locale, de bonne qualité el préparée
par un cuisinier, Sur le Nil, bateau-salle 3 manger
pour les repas. Eau minérale tournie.
accompagnateur
speaaliste de I'tgyple, lelouquiers et aides cuisiniers
egypliens, Guides égyptiens "officiels™ sur les sites
Tous les pourboires sont prévus dans le prix du
vol affréte” Panis/Louxor
(Blue Line, Al Honizons). Les vols directs onl
parfois des horaires trés inconfortables, totalement
independants de notre volonte
Conditions particulieres frais d'annulation p. 3136

5 & 15 participants
ol mpns da les taxes et
surcharges fuel au depart de Paris : 116 €
(voir p. 22), les assurances, les frais d'inscription,
les trais de visa, les taxes d'aeroport, le son et
lumiére de Karnak, les visites non comprises dans
le programme, les pourboires dans les hotels et
asroports, les repas du dernier jour a Louxar,
les boissons

W DATES :

160925 24/09/06  995€ 27/01 suDAUL/0T  MSE
B9WDI/10/06 95 E 03/02aut1j02/07  MEE
07/102015/10/06 995 € 10/02 u 18/02/07 145 €
14/10 ay 21,/10,/06 WSE€ 17/02au25/00/07 1095 €
2110 au 29/10/06 MEE M/ a0030 1095 E
28/10 3 05/11 11356 03/03au 11/03/07 1045 €
04/11 au 12/11/06 ™S € 10,03 au 18/03,/07 M5 €
T1/17 & 19/11,/06 965 € 17/03au 25/03/07 1015 €

18/ 1 au26/11/06  9%65€ 24/00 au D1/04/07  1015€

02/122u10/12/06  965€  31/03au08/04/07 1015 €

/231206 10956 07/04au15/04/07 1095 €

/123 07/01/07  1I3SE€  14/04 3u22/04/07 1095 €

06/01 a0 14/01/07 _ O4S€  21/04a029/04/07  1M5€E

13/01au 21/01/07 S € 26/04 au06/05/07 1015 €

20/012028/01/07 S5 € 05/05 a0 13/05/07 1015 €

Deéparts du 15/09 au 29/12/07 (voyage en & jours),
naus consulter
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Annexe 11 : Focus produit L' Echo Touristicu

e 08 septembre 2006 (extraits)

OCUS

BDRODYITS -

O Lescroisieres en Haut&Eg‘ypte, entre Louxor et Assbuan,'
s'effectuent souvent a bord de gros bateaux. Mais d'autres
embarcations plus authenthues voguent aussn surle ﬂeuve

(uHPARA"PF REALISE PAR PA')UL HOUGLrIUT

Nawguersur le Nil
a bord d’'une
embarcction originale

“Felouque et Rando”, & partir
de 699 € HT par personne, 8 /7 nen

en sandal

“Le Nil en sandal", 3 partir de 923 € HT
par personne, 8 j/7 nen pension

En steamer

“Les Saphirs du N & bord du Steam

Ship Sudan”, 2188 € TTC par personne,

"Les voiles du Mil", 3 partir de 1070 € 1,
par personne, 8177 nen pension

* pension complete, au départ de Pars, compléte, au départ de Paris. 10/9 o en pension compléte, de Paris. compléte, au départ de Paris.
www.cdubaventure com WWW, nv&frdu»mondacom www.comptoirfr _ww, Heuve&dwu o
mn&mﬂ R P e s R T T RN i o

o De Louxor & Esna, formule altemant
navigation et randonnées.

« Pension compléte, accompagnateur,
équipe jogistique. Voi charter A-R inclus.

SR R S VR AT

e Amvee a Louxnr courte visite et départ
- pour Assouan en train; découverte
. de Philoe et embarquement pour 4 j
- de navigation, avec visites culturelles
© et balades quotidiennes dans
la campagne. Débarguement & Esna et
+ retour paria route & Louxor; nuit & Phitel.

WT 8
;@ Chez Club Aventure, 679 € HT/pers.
¢ (5 pers. mini) de Paris, départs du
; 25 nevembre et § décembre, 949 €/pers.
" au date fa plus chére (Noél).
. a Egalement chez Allibert, Chemins
. deSable, Déserts, Fleuves du Monde,
* Nomade, Rives du Monde, ..

@ tmstere entre Asscuan et Esna ou,

L B T T e S 0T A

le plus souvent, entre Assouan et Edfou.
< Pension complite, accompagnateur,
val charter A-R inclus.

o Cruisiere entre Luumr et Assn uan

et 2 journées de découverte du Caire.

= Pension campléte, 5 n {Le Caire &
fssouan) en hbtels 3 et 5°, vols A-R et
intéreurs, transferts, visites qu (aire et
collectives avec puide egyptologue,
excursions, taxes et surcharge corburunt

e Crulslere entre Luuxor et Assoua.

= Pension campléte 4 bord, avec petits
déjeuners enville, vol charter A-R inclus.
Accompagnateur.

Fee i A LR T S I PRI R TR SR T

T

e Arrivée a Louxor, décauverte de Kurnak
et transfert en minibus vers Assouan.
Visite de Philae avant de naviguer (3 ).
Visites de temples et balades en journée.
Débarquement & Edfou et retour & Louxor
en minibus {1 n d’hétal), puis rapide visite
de lu valiée des Rais.

g R R G

@ Chez Rives du Monde, 923 € HT/pers.
(base 8} en cabine duuble de Paris,
départ du 6 janvier 2007, 1253 € ala date
I plus chére (23 décembre).

o Ensus: cobine individuelle: 75 €.

@ Egalement chez Terres de Charme,
Fleuves duMonde...

d’hitel) et embarquement {4 n & bord)
avec étapes, & Esna, Edfou, Kom Ombe,
Assouon (1 n g 'OW Cataract 57).

@ Le méme itinéraire en 5§/4 n (Louxoc-
Assouan) ou 4 j/3 n (Assouan-Lauxor),
sans les vols intemetionaux.

!

° Amvee au Cmre et wstte comple"e (4 n "] . Mée & inmmr’ wsnt:: de Kur'm'l‘}':,‘ ﬁuiti

Phkel. Transfert & Esna et emberquemen
paur 5 n avec visite de Philee, 1 nd'hdtel
@ Assauan et retour a Louxor par la route.

P N A e e E sy

TIC/pers. (visa en sus) en cabine double
de Paris, du 2 ou 25 novembre. 2 613 €

du 22 au 31 décembre, date la plus chére.

© Ensus:single, de 497 898 €/pers.

o Egalement chez YoyogeursduMonde.

e G'lez Comptoir d’Egypte, 2188€v -

a Chez Fleuves du monde, 1620 €
HT/pers. en cabine double de Paris
{base 10-12 pers), toute la saison.

« Ensus : cabine individuelie, 460 €.
o Egolement chez Acabao, Autrement
I'Egypte, Comptoir, Rives du Monde...
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