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L ' a g e n c e  Évasion et  le tourisme de groupe 

Vous êtes responsable du service groupes à l'agence Évasion située à Lyon, place Bellecour. 
L'entreprise est une 5.A.R.L qui appartient au couple Dumond. 
Les propriétaires ont créé I'agence en 1991 e t  ont ensuite ouvert deux autres points de 

vente en périphérie de Lyon. I l s  ont re jo int  il y a peu de temps le réseau AFAT. 

I l s  revendent les produits de plusieurs voyagistes qu'ils ont référencés pour la qualité de 
- 

leurs prestations e t  pour leur sérieux. LIS proposent aussi à leurs clienis leur propre 
brochure intitulée << Circuits e t  séjours individuels». Tous les produits proposés sont 
modulables e t  adaptables : I'agence a choisi le slogan Créateur de voyages sur mesure». La 

brochure est élégante e t  raff inée, t rès informative. 
Les clients peuvent la retrouver sur le si te In te rnet ,  ils peuvent aussi réserver en iigne 
aussi bien les vols secs que les for fa i ts  séjours ou week-end, la location de voiture ou 

I hé~ergement .  

LU clientèle individuelle des t ro is  agences est fidèle mais t rès  renseignée e t  exigeante, les 

classes aisées e t  les ret ra i tés sont particulièrement représentés. Mais des clients, qui 

souhaitent réaliser un voyage de qua1 i t é  e t  d'exception pour une occasion particulière, 
s'adressent aussi à I'agence Evasion. 

Précurseur en matière de création e t  vente de voyages sur mesure pour particuliers, 
I'agence Evasion s'est diversifiée en 2001 en créant les services groupes e t  << incentives » 

puis les voyages d'affaires. 

Lc clientèle 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 I  
souhaite satisfaire au mieux cet te clientèle hétérogène, en étudicnt particulièrement ce 
marché, afin de proposer des produits e t  des services encore mieux adaptés e t  plus 
innovants. 

b ~ n s  cet te optique, il vous confie quatre dossiers : 

Dossier 1 : Étude du marché du tourisme de groupes 
Dossier 2 : Étude de Io clientèle potentielle de I'agence 
Dossier 3 : Élaboration e t  mise sur le marché d'un produit groupes 
Dossier 4 : Optimisation de l'activité www.to
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Liste des annexes 

Annexe 1 : Les agences mettent le paquet sur les groupes. LFcho Touristique, 
octobre 2005 

Annexe 2 : Clientèle groupes, un marché trSs disputé. Tour Hebdo, octobre 2004 
(extraits) 

Annexe 3 : Les chi f f res du tourisme de groupes. Direction du tourisme, L'€chu 
taurisfigue, octobre 2005. 

Annexe 4 : Ex t ra i t  du contrat d 'af frètement 

Annexe 5 : Calendrier 2008 

Annexe 6 : Programme de voyage produit n03 

Annexe 7 : Données comptables sur l 'activité de i'entreprise 

Annexe 8 : Page brochure hiver 06/07, J e t  Tours 

Annexe 9 : Page brochure hiver 06/07, STI Voyages 

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

Annexe 11 : Focus produit /&ho touristique, 8 septembre 0 6  (extraits) 

A ver tissement : 
Dans le soucis du respect de la propriété in~ellectuelle e t  du droit d'auteur, les extraits 
d'articles de presse spécialisée ou non sont reproduits en leur état originel. I ls  sont 
susceptibles de comporter des mots ou expressions de style oral ou professionnel. 
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DOSSIER 1 : Étude du marché du tourisme de groupes 

1-1 For t  de votre expérience e t  après lecture de plusieurs articles parus dans la 

presse professionnelle, vous présentez à M. Dumond une note structurée sur 
le marché du tourisme de groupes à par t i r  des annexes 1, 2 e t  3. 

Vous aécidez d'analyser la dzmande puis l 'o f f re  e t  vocis concluez sur 

l'opportunité du développement d'un service groupes dans les agences 

distr ibutr ices. 

DOSSIER 2 : Étude de la clientèle potentielle de l'agence 

La zone de ch~landise de l'agence est vaste : elle comprend Lyon e t  la grande 
périphérie. La clientèle potentielle est i m p ~ r t a n t e .  I! existe dans ce t te  zone de 

nomSreuses entreprises qui ont un comité d'entreprise, des clubs sport i fs e l  des 

asscciations diverses dont- un grand nombre est constitué de personnes retraitées. 

La concurrence est  rude mais I'agence possède déjà une bonne notoriété, un srivoir- 
fa i re  e t  une équipe dynamique qui conforte monsieur Dumond dans son idée de 

conquérir des parts de marché e t  de déveiop~er  le service groupes. 

I I  décide de fa i re  réaliser une enquête par sondage auprès de la clientèle 

potentieiie pour mieux la connaître e t  déterminer ses attentes. I I  choisit de 
l administrer par courrier e t  d'envoyer environ t ro is  cents questionnaires. 

2-1 Vous recensez les thèmes à aborder en détaillant pour chacun une liste 

d'informations à rechercher. (annexe 3) 

2 -2  Vous rédigez soigneusement t ro is  ques-laions qui vous paraissent essentielles 

(pas de qcjestions ouvertes). 

2 - 3  Vous proposez à M. Dumond les moyens à prévoir pour améliorer le taux de 

retour des questionnaires. 

2-4 Vous présentez le plan détaillé de la l e t t r e  d'accompagnement du 

questionnaire. Vous précisez quels seront les destinataires de ce courrier. 
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DOSSIER 3 : Élaboration e t  mise sur le marché d'un produit groupes 

Dans l'optique de créer une brochure groupes, I'agence décide d'abord de met t re  en 
place ponctuellement des produits au départ de Lyon. 

Cette production fera l'objet d'un t i ré  à par t  pour la période avril-mai 2008 e t  
portera sur I'Egypte. 

Trois types de produits d'une semaine sont prévus, à part i r  du Caire : 

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

Produit 2 : Vol intérieur vers Assouan, croisière en bateau vers Louxor, séjour à 
Louxor, e t  retour vers Le Caire en avion. 

Produit 3 : S i j o u r  au Caire, t ransfer t  vers Assouan en train, croisière en felouque, 

séjour à Louxor e t  retour GU Caire (selon le programme jo in t  en annexe 6). 

Ce dernier produit, plus innovant mais authentique, se démarque de la production 
classique e t  semble répondre aux attentes des clients exprimées au travers de 

l'enquête ef fectuée. L'agence mise sur l'originalité pour se démarquer de ses 
concurrents. 

M. Dumond met donc en place une chaîne charter au départ de France vers I'Egypte. 

III estime le coeff icient ae remplissage à 93%. 

Le premier départ est  prévu le samedi 5 avril 2008 e t  le dernier départ ie somedi 
24 mai 2008. 

3.1 A f in  de déterminer le prix de vente de ces produits, vous calculez le pr ix du 

transport aérien France - Le Caire par personne selon les données zxtrai tes 
du contrc t  d'affrètement (annexe 4). Just i f iez vcç calculs. 

3.2 Vous l istez e t  expliquez les éléments dont M. Dumond e t  votre service ont dû 
tenir  compte pour élaborer leur politique de pr ix  de ces produits. 

3.3 Vous indiquez si ces produits doivent supporter la TVA. Just i f iez votre 
réponse en expliquant brièvement le principe de calcul de la TVA si I'agence 

est productrice. 

3.4 A f in  de préparer le t i r é  à par t  : 

3.4.1 Vous listez les points fo r t s  du voyage n03 en utilisant les 
annexes 6, 8, 9 e t  10 e t  vos connaissances personnelles de type 

professionnel (relatives à la destination e t  aux produits). 

3.4.2 Vous donnez un nom au produit ou une expression évocatrice à ce 
produit en justi f iant votre réponse. 
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3.5 Un groupe composé de vingt-quatre personnes est intéressé par le 

programme n03, pour la première semaine de mai. 

A f in  de répondre à sa demande de cotation, vous lui préparez l 'o f f re  
réglementaire préalable à la vente. I I  s'agit de l ister tous les éléments de 

ce t te  o f f r e  de vente. Le pr ix  de vente à indiquer dans l 'o f f re  s'élève à 1 250 €. 

DOSSIER 4 : Optimisation de I'activité 

Pour vous permettre d'avoir une vue d'ensemble, M. Dumond vous soumet les 
statistiques dl; volume d'affaires de I'agence depuis sa création en 1991 e t  la 

répart i t ion de I'activité de I'agence pour l'année 2005 en annexe 7. 

Analyse de l'évolution de l'entreprise 

4.1 Afin de mieux analyser la progression du volume d'affaires, vous calculez 

l'évolution en pourcentages e t  vous formulez un commentaire. 

4 .2  Vous décidez aussi de calculer la part  de chaque act iv i té dans I'activité 

globale de I'agence. Vous en t i rez  une conclusion. 

Analyse de la rentabilité du service groupes 

Les charges variables représentent 80% de I'activité du service groupes e t  
incentives. Les charges f ixes sont évaluées à 0,7 millions d'euros. 

4.3 Pour l'année 2005, présentez le compte de résultat di f férent iel ,  calculez le 

seuil de rentabil i té en volume d'affaires. Commentez ces éléments. 

En prévision d'une augmentation de I'activité du service groupes en 2006, 
M. Dumond envisage d'embaucher e t  d'acquérir du matériel. 

4.4 Les charges f ixes augmenteraient donc de 15%. Calculez le nouveau seuil de 

rentabil i té prévisionnel pour 2006. 

4.5 Grâce à ce t te  information, vous donnez en quelques lignes votre avis à 
M. Dumont sur l'opportunité d'embaucher. 
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Annexe 1 . <<Les agences mettent le paquet sur les groupes *. L'€"ho 
Touristique octobre 2005 

U n temps de- 
cri&, les voya- 
ges en groupe 
font xn corne- 

~ a c k  rrimarqÿc! dans les a g a -  
ces L â  cause : le besoin des 
seniors d ' # s u p e r  leur temps 
libre. !a recherche d'une 
ambiance a m v i d e  pour nom- 
bre de clients mais également 
l'impression d'.me p:üs grande 
secunte, aiors que les attentats 
secouent le monde 

En parallèle des groupes 
cons t i~~és  et des GiR (gmupes 
d'mdivrduels regroupks), les 
professionnels notent ainsi 1'6- 
rnergence de grolipes d'amis 
- actifs ou seniors - ou de col- 
Ikyes  de travail, voyageant 
parfois J I I ' A  w e  vingtaine 
de personfies I "Les program- 
mes sont montés en commun". 
e m l s u e  Daniel Boisdron, de 
ContmentS en r ete, une jigencr: 
indépendanté membre du 
Cediv. "Au lieu de faire de l'in- 
dividuel sur mesure, nous fai- 
sons du groupe sur mesure." 
Ces clients. plus disporub!es 
QX les individuels et disposant 
d'un b i t  souvent c~fw* 
b:2, recherchent des produits 
différents, qui "au final ne 
serant pas plus chers qu'ut; cir- 
cuit classique vendu par un 
TO", assure-t-iI. 

Proposer des voyages 
originaux 

Afm de diversifier leur acki- 
vitb, beaucoup d'agences en- 
tendent surfer sur cette nou- 
velie vague et développent une 
activité g m .  Elles adoptent 
cependant des politiques dif- 
férentes selon les clients, la 
destination, le budget et  la 
dur& du ;roy%ge, la créath ou 
non d'un poste dbdié au seul 
traitement des poupes-. . 
La solution la plus rapide et 

la plus simple pour démarrer 
sur ce rnarch6 est d'aller pie  
cher dans les productiw j p w  
pes développées par do nom- 
breux voyagiste6 tels Natianal 
Iburs, Ram, ?bp of'hv& Jet 
tours, Eure Pauli Ttavel EuK>- 

pe, CroisiEurope, TUI, Atlanti- 
a T m ,  Amplitude, Visiteurs, 
Plein Vent, Croisière jaune ... 
"C'est moins risque et ceia ne 

coiîte pas plus cher", assure 
Claudine Bogureau, de l'agen- 
ce Les Voyages de Claudine à 
Châteauroux (36). "Si le vol est 
modifié par exemple, toute la 
partie terrestre est r e W g W  
par le tourq&rateur", expli- 
que-r-&le. 
Le deuseme amtude consis- 

te à ajouter à une réservation 
réalisée chez un TO de nom- 
breuses prestations complé- 
mentaires : assurances, pré et 
post-acheminements, location 
de véhicules, voue un cocktail 
privé, une soiree spéciale ... 
"L'uitér&t est de personnaliser, 
de customiser des produits 
standards en fonction des cen- 
tres d'intéret du groupe", 
considere Dominique Beijans- 
ki, de Plein Ciel Voyages B 
Arpajon (91). Certains profes- 
sionnels préfkrent toutef~is  
monter chaque dossier de A B 
Z, en négociant avec les servi- 
ces groupes des compagnies 
aeriemes, les hBteliers. les 
réceptifs ... Ce qui exige un 
personnel disponible et quali- 
fié. "Mais c'est notre valeur 
ajoutée", a f f ïme  Daniel Bois- 
dmn. "Si on cmsîmit un voya- 
ge en ThaWde, it devra &tre 
vraiment original On ne réali- 
se jamais deux fois le même 
programme", assure-t-il. 

Ahsi, l'agence peut meme 
etrr amenée B se  transformer 
en organisatrice d'évémmenîs, 
comme tout bon spénaliste de 
I'incentive. Dans le cadre d'un 
congres, le voyage peut en 
effet pr6volr des excursions 
pour les accompagnants. des 
retours Bchelannés, des exten- 
sions complémentaires. .. Des 
petits plus gui augmentent le 
prix du d m i w  et valorisent les 
seMces apportés par i'wence 
"Il faut Etre inventif et  sortir 
des sentiers battus, affirme 
Dominique Eeljanski, cc qui 
permet de dégager de meseu- 
res marges.n Et des idées ori- 

ginales, il en faut pour rkpon- 
dre à certaines demarides, tel 
ce mariage pour 1.W pemnnes 
organisé près de Toulon par 
une agence parisienne (vols, 
trmsferts, soir&e, héberge- 
ment...). 

Si travailler pour des grou- 
pes est jugé "stimulant", il faut 
neanmouis avoir du temps pm 
noriter ces voyages, parfois 
atypiques, mais toujours h-i?s 
techniques. Et jongler avec les 
contraintes, comme la ciiffi- 
culte d'obtenir six mois ou un 
an ti l'avance les tarifs des 
compagnies aériennes ! 

En r a i t é .  de plus en plus de 
distributeurs s'intéressent au 
marché des groupes, d'abord 
parce que l'agence maftrise 
ainsi direaernent sa marge. Un 
point essentiel B l'heure de la 
baisse des commissions. Eüe 
peut débuter h 8 %, monter A 
14 % voire s'envoler au-del8 
des 20 70. Les forfaits groupes 
des TO sont proposés pour leur 
part en prix net, libre I'agm- 
ce de fixer sa rémun6ration. 
"Tout dépend du t'rpe de pro- 

dii t  et des heures de  travail 
pour monter un dossier, sans 
oublier ia concurrence", 
explique un dirigeant. Cette 
rémunération appararit d'au- 
tant plus justifiee qu'il faut 
tenir compte des changements 
fréquents demandés par le 
commmditaire (dates. noms, 
destinations ... ) sans parler 
des imprévus (annulations, 
intempéries, gréves, atten- 
tats...). Si la vente d e  voya- 
ges long-courriers est pl8bis- 
citée, il convient de  ne pas 
négliger les pmpositions de 
d4placements courts en Fran- 
ce ou en Europe, dont les grou- 
pes sont très demandeurs pour 
panchier i'annb. 

Second avantage : l'apport de 
trésorerie, en raison de I'a- 
compte versé dBs la reserva- 
îion et dw solde dg16 avant le 
mois du départ. de surcroît 

pour des sommes importaoEeS. 
Car si les clients individuels 
s'inscrivent de plus en plus tar- 
d i v e ~ &  en eSpemt &cher 
ia promotion du sikle, les grtu- 
yes résement tôî, traditionnel- 
lementau printemps pwr i'au- 
tomne, et Pautomne pour le 
printemps suivant "Cela F r -  
met de Lisser l'activité sur l'an- 
n8e et de gérer plus sereine- 
ment le futurn, insiste 
DnrJnique Vaucy, d i  & 
l'agence Les Tour-opérateun 
associés CrOA). 

Généralement. le montant 
des &rrbes est fur6 au coup pr 
coup. selon le client. Afin de 
se prémunir en cas d'annula- 
tion. 1l s'é;I&ve au minimum à 
2e %"du montant total du dos 
sier, et  tourne en moyenne 
autour de 30 %. "LI importe de 
ne  pas être trop gourtoand si  
ie  contrat est signe trés en 
amont", nuance Dominique 
Beljarski Tour le bon équüï- 
~ r e  économique de l'agence, 
la situath i m e  serait d'avoir 

une activité partagée ti part 
égale entre la billetterie, !es 
ventes mdividueUes et les p- 
pes". estime de son &te Jean- 
Luc DuFrenne, de  i'agence 
Cen6ration Voyages (Afat 
Voyages) B Liiie (59). 
Pwr développer une activi- 

t6 grwpes. il convient d'abord 
d'aller chercher 1 s  clients en 
démarchant les associations, 
clubs, entreprises, comités 
d'entreprise.. . L'agence peut 
commencer par sonder kes 
sociét13 dont elle gère la billet- 
terie affaires. Mais aussi déni- 

cher des clients 
individuek i3 la 
recherche de ce 
type de prestations, 
pour partir avec 
leurs amis, leurs 
collègues de tra- 
vail, leur associa- 
tion ... 

On peut aussi, 
camrne Claudine 

Bogtmm, communîquer dans 
la presse locale. Son agence a 
décidé de  jouer la carte des 
départs rhqionaux (de ChA- 
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Annexe 1 suite 

teamux, Limoge et Clermont- 
Ferrand), en prenant le risque 
d'affrkter chaque année plu- 
sieurs appareils, qu'il faudra 
remplir avec les groupes cons- 
titués, puis compléter par des 
CIR Il faut le faire savoir ... 

Trouver les bonne; adresses 
sur lnrercct 

Autre demarche de plus en 
plus importante : l'envoi de 
mailings, aprts avoir recher- 
ché  les adresses e-mail dcs 
clubs, associations ou entre- 
prises sur lnternet '-la coûte 
moins cher qu'w~ mailing cour- 
rier. On peut ainsi adresser des 
pages t h é m a t a ,  plus attrac- 
tives". assure Daniel Boisdron 
'11 faut cependant passer du 
temps pour trouver les bons 
contacts dans les associations 
et pour mettre à jour les 
fichiers", ajoute Claudine 
Bo ylreau. 
Certains dirigeants vont plus 

loin. n'hésitant pas à faire la 
tournee des comités d'entre- 
prises Un contact direct qui 

rassure le 
client. "Je leur demande les 
voyages qu'ils ont en perspec- 
nve. pour établir un devis a dif- 
fkrentes périodes". précise 
Jean-Pierre Marie de l k m s ,  
directeur de Saint-Mandk 
Voyages. Et de souligner : "il 
importe d'être le meilleur, car 
c'est encore le prix qui fait la 
différene. Les CE ou associa- 
tions interrogent en effet sou- 
vent deux ou trois agences." De 
petits cadeaux peuvent alors 
faire la différence si le montant 
du dossier est élevé. comme 
une gratuité pour le leader du 
groupe. S'il le faut, un salarié 
de l'agence peut aussi accom- 
pagner le groupe. gen6rale- 
ment à partir de 30perso~es.  
Mais l'idéal est de disposer 

de personnels dédiés A la seu- 
le activité groupes. Avec la 
présence de très 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 clientèies. 
Outre du démarchage, ils par- 
ticipent & plusieurs salons dans 
L'année, tel Décideurs CE. Des 

lement programmées. "Avec 
les agences Afat Voyagts du 
Nord-Pasde Calais qui ont une 
activit6 groupes et Thomas 
Cook, nous inviterons bientôt 
des responsables de CE et d 'as  
sociations A Punta Cana pour 
leur faire découvrir les possi- 
bilités de la destination, mais 
aussi l'ensemble de notre offre 
groupes", précise Jean-Luc 
rkrenne.  

Certaines agences se sont 
pm ailleurs p o s i t i o ~ h  com- 
me de véritables spécialistes. 
A partir d'un événement de la 
vie (rencontre. naissance...). 
d'une passion du dirigeant ou 
d'un milaborateur (la peinture, 
l'architecture. la botanique, 
l'histoire.. .) ou d'une pratique 
religieuse ou sportive, elles se 
sont installées sur des marchés 
de niche, devenant parfois 
incontournables à un niveau 
national. Larivikre Voyages 
(Tourcom) s'est spécidiske 
dans le nautisme et les circuits 
en moto, Plein Ciel Voyages 
(Afat Voyages) dans les dépla- 
cements pour assister aux 
grandes éprew es d'équitation 

Ehcalesdu Monde('I0urmrn) 
fait de même avec 
le judo, et prépare 
les deplacements 
pour les Champion- 
nats du monde qui 
se d é d e r n t  à Rio 
de Janeim en 2007. 
"Cela implique de 
bien connaître le 
milieu du sport et 
les attentes cles -ap 
porters en termes 

de locaiisation, services, biliet- 
terie, bançferts. a c d s  privi- 
légiés.. .", confie Eric Maldy, 
qui a commencé B prendre 
quelques contacts en Chine er; 

v u e  des jeux Olympiques de 
Pékin en 2008. "Xi 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- 
ualises par exemple. 

Créer l'événement et  
apporter de la nouveauté 

SUT un autre créneau, celui 
des voyages techniques, Domi- 
nique Vaucy et son agence TOA 

ont emmené des astronomes 
dans le désert tunisien pour 
observer l'éclipse du 3 octobre 
dernier. L'agence Akhor Voya- 
ges (Vesoul) fait voyager plu- 
sieurs centaines de personnes 
handicapées chaque année et, 
de son côté, Génération Voya- 
ges s'est fait une spécialité des 
"rencontres musicales" en 
Méditerranée. S n  Festival de 
!'acccirdéon & Hammamet 
(ninisie) et, surtout, Chanossi- 
me qui se déroule cette semai- 
ne a Antalya m q u i e )  avec en 
vedettes, Sheila, Rika Zamï et 
C4md Lenormaî, remportent 

ur? reel succes auprès des 
seniors. "il Faut -leer l'événe- 
ment et apporter r~ujours de la 
nouveauté pour Fidéliser les 
groupes", insiste jean-Luc 
Dufrenne. 

Les réseaux ont eux aussi 
compris tout l'intérêt qu'il y 
avait à développer une activité 
groupes. Ainsi, Mat Voyages 
viegt d'éditer à 15000cxem- 
plaires une preu5?re brochure 
pour ce rnarcbé. Reprenant les 
proauits de TO reférencés 
(Fram, Look Voyages, Costa. 
Marsans), d e  a la particulari- 
té de posséder un rabat en qua- 
trième de couvertttre, où les 
adhérents du rése'? peuvent 
d r e r  leur propre production. 
"Ce catalogue va aider les 
agences qui ne réalisent que 
quelques groupes par a n  Xi ne 
représente pas un g r ~ s  inves- 
tissement, car il est facturé a 
prix coûtant Et il o f h  aux dis 
nibuteurs iu scpport de bonne 

qualité à diffuser aux clients. 
qu'ils n'auraient pu se payer 
seds", explique Je=-Pierre 
Mas, président d'Afat Voyages. 
Le su& est tel que !e réseau 
est dkjà en train de réimprimer 
cette brochure.. . 

La meilleure prestatiori 
au jüste 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 l'on maîtrise de bout 
en bout. Il convient en consé- 
quence de savoir choisir e t  bien 
némcier avec les forirnisseurs. 

que cela soit un voyagiste, une 
compagnie aérienne, un hôte- 
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. +-w 

opérations spéciales sont &a- 
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Annexe 2 . << Clientèle groupes, un marché très disputé >>. 

TCKP Hebdo octobre 2004 (extraits) 

e marché des groupes résiste. 
Comparé au tourisme en gé- 
nPral qui souffre le martyre de- 
puis le 1 i septembre 2001, il 
frtit mEme mieux que résister. 

Pour une raison simple: les dierits ne 
paierit pas l'ensemble du prix de leur 
vovage car ils SU.?! invités par leur en- 
!rt;.rise ou subveiitiomks par leur CL 
leur malrie, ou leiir club. En périodr 
Je retcssion écuno:riique, c'est Lin 
riL.antage qui iàit la différence. I1ar 
aillrrrs, le marché dcs groupes sutlit 
niuins la cc;iicurrence d'internet q2e 
~r i i i i  des individiiels qui achètent 
haque joui davanizee sur [a roile.Tout 
i:'est pas rose cependant. Les é \ C n ~ -  
:iizn:s politiques internationaux ont 
J U T S I  affecté les groupes. D'autre p x t ,  
Ici cornités d'entreprihes réunissent 
de :rioiris en moins J e  parii~ipariis Ft 
F I  internet n'e:t pas un concurrent 
ircintal, 11 contrit)ce a surinfcu-mer le 
ilier!:. a Id :,-ficire plus exigeant c: A fai- 
rc. Laisser les prix.et parfois au &!tri- 
r:ient ur la qualité. I)rs contraintes qui 
iont Iüm de dPcounger ies operatzurs. 
de plus en plus nonibrcux à se dispi! 
ier une part du gàreau. 

Qui soni-ils? Le :enne de grou- 
pls'e 3, souffre d'une connoia:ion 
v;gue et pé)orative qui n'aide pas à 
cerner ce marché, déjà peu rnediati- 
se e P ~ u r  nous, une entreprije est iin 

productet~ degroupes lorsqu'ellr enre- 
pstrr au moins 2000 participantspur 
art, et ed l~e  des brochures ou d2s pro- 
granirnrs p u p  », définit Dominique 

l'aucy, directeur du conseil profes- 
sionnel des groupistes au Snav (lire 
interview p. 44). Certaines d'entre elles 
se placent parrni les premiers tour- 
opérateurs français 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, il est 
cificile de trouver des traits communs 
à toutes ces entreprises. Leurs ciien- 
tèles sont en effet très diverses: comi- 
tes d'entreprises, entreprises (incen- 
iivc, congrès et séminaires), clubs de 
retraités, collectivités locales, asso- 
ciations et amicales,et toutes ies c h -  
téles de niche (scolaires, sportifs, h m -  
dicap6s,cmisi4ristes. . .).Toutefois,les 
points cornniuns ne rnanqueiit pas: 
Ics producteurs de groupes remplis- 
sent essenticllement la basse saison; 
11s ecregistrent les réservations six 
mois a un an à l'avance (sauf dans le 
cas de  i'rnienrive; ils travaillerit en prix 
nrts ct non en conirnissions. 

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 
G.I.E., comme National Tours. 
I l s  peuvent faire appel en par t ie  ou totalement à des producteurs de groupes pour leur brochure moyen e t  long- 
courrier. Nouveoux Continents, spécialiste de l'Égypte eu du Proche-Orient, s'est développé en pr ior i té  pour 
ce t te  clientèle. II a par exemple produit toute la brochure luxe 4 G.I.R. ou constitués de Terrien. 

Les ciutocaristes lui rachètent des produits qu'ils « habillent >> en rajoutant des t ransfer ts  autocar, un 

accompagnateur, puis intègrent dans leurs brochures groupes constitués ou G.I.R. Mais beaucoup d'autocaristes 
produisent aussi eux-mêmes du long-courrier e t  moyen courrier. Concurrencés par les groupistes parisiens, ils 
jouent alors la car te de la production a maison >> originale avec un service de proximité, qui t te à ê t r e  un peu plus 
chers. 
Salaün Holidays produit lui-même 80% de ses voyages. Avec sept commerciaux répart is sur l'Ouest de la France, 
il réalise un peu plus de dix millions d'euros de ch i f f re  d'affaires en groupes constitués. « Nous ne faisons appel 
à d'autres opérateurs que lorsqu'ils sont spécialistes de la destination, e t  dans ce cas, nous sommes a t ten t i fs  à 
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, I ~ C ~ O  

f~uris;ilque, octobre 2005 

Un marché estimé à 3 milliards d% par an 

Les chl'f fres du fourl'sme de groupe 

Répartition de la clientèle Scolaires/Enf antsT 

70% Seniors 20% Actifs 10% 
Période dos déplacements 
30% Printemps 30% Automne 20% Autres 

Lieu de voyages 
70% France 30% Etrangers 
Type de groupes 
76% Groupes constitués 24% GIR 
Mode de tronsport Avion 7 Train 1 

82% Autoccr 15% 3% 

L'ECII'O TOURISTIQUE, 14 oc tcb re  2005 
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Annexe 4 : Ex t ra i t  du contrat d'affrètement 

PARTENAIRES 

HORAIRES ET JOURS 
DE PRoGRAMMATToN 

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

Airbus A 320 - capacité : 160 sièges 

Aller : !e samedi à 6 h - arrivée au Caire à l lh30.  
Retour le samedi du Caire à 21 h - arrivée à Oh30. 

CCÛT DE L*AFFRÈTEMENT 53 000 c par rotation - tar i f  net 

Annexe 5 : Calendrier 2008 

Janvier 2008 Fevrier Mars \ Avril I Mai 

Juin . 
B - h l + ,  : Y . :  ! a  - -  - . 2 -  t e r ? r c l - ~ ? ?  ! 3 :  ) d i ?  > ' Ç * : S  * l i 5 ~ ~ 1 4 ~ d r  I 

H 1 Jour do ' ) tiiu 
r* 2 5 Bcl.ia ' > 2 ? e i e . .  ; C , < - F L ,  

3 3 '  Gener ,e ,e  ( :. 3 t aic<>a 
4 4 , .3d#ii>.. - -~ -. 
5 5 r Edçvorl 1 .  4 1- dero,>~qre 

M 1 s Thcerry 

S 5 , Anioin+&~orie I '  4 : J hhoceiar 
O 6 r Mcir~et:r G /Li 5 2 Aha! 5 6 E P . P ~ O * S C  

L 7 5 Rovncno 
*A 8 s ivc.en 

9 si. At31 de i h  
I 10 5 Guqliuvme 
I 1 1  r P""l.i< 
5 12 S .  Toiiuno 
3 13 r. Yveitc 

L 14 r' r1,na 
M 15 i Rem ) 
M 1 6  s Morca'  
j 17 :' Roiolnne 
v 1 8  5' P,.~CO 
5 1 9 1  Moriu: 
D 20 i Saball ier, 

L 21 5' Açnar 
M 22 I Vincent O 
hi 23 s Bor nord 
J 2.0 i Fronçais oc 5 
V 25 Csirv as  53 P?vi 
5 26 i' Puvla 
O 27 S. Anyii ls 

? 28 5 Thcm01 d A 

2 ;O :, %or:,:,, 
j 31 1' &<arcelle 

m 

1 
1 10 s Vtvten 
M 1 1 : Eoz,ns 
h.l 12 b'Jui!ine O 1 1  %"do L 12 i achille ) J 12 5 Guy 
J 13 i Rodrraue M 1 3  i' Eokonas V 1 1  1 Aniosno de P 
i' 14 r' ~ s i h a l d c  M 14 i Motfhtos S 14 1 Elilcc 

J 15 :' Dengre D 15 Fête der  Peres 
D 16 Rameoux / J 17 r Etienne H 5 17 i Po>ccri L 16 s ! Fr Reglr 
L 17 r Potrice V 1 8  a P o r k ' f  D 18 T<iniis M 17 I H c r v e  
M 1 a i Cyrilie ( S 1 F r' Emmo M 18 i Leonce O 
M 1 9  r Joseph O 20  s' Oders O L 1 9  a Yvri J 1 9  i Romunld 

\' 1 1  1 B ~ n o i l  
S 12 i Ol iv ier  

N 5 &?orni :>*ai 
v 6 Cendre* 
J 7 i' Eugcnac . 
V 8 i. loc veliiie 
5 9 S. Apal,nc 
C 1 0  Corrmu - 
i 1 1  N -D de iovrdax 
N 12 r Felir 
ht 13 5. Beotiice 
1 14 i Volenii- ) 
V 15 i Cloude 
S 16 r. Julaenne 
O 17 i Alex,, 

L 18 5 '  Oernodettc 
M 19 1 Gobin 
M 20 5 '  Airnec 
J 21 i P ~ o r a  Dom O 
V 22 i- I>ooelle 
5 23 i Corore 
D 24 1 Modesle - 
1 25 5 Rcmeo 
h? 26 Nestor 
b.1 27 s' Hcnorins 
; 28 h4.i<oién>o 

29 s Auguile i 

' J 20 r harberi 
v 21 ,. Clemsnce O 
5 22 s' l c o  
D 23 Paquei 

& 24 se C. do Suede 
M 25 r Humrrert 
M 26 r' Loru>o 
1 27 r Hobib 
V 28 s tontrot*  

L 21 1 Victor 
?A 22 1' ~ ~ r i d ~ ! c i ~ ~ i t t i r . e  
M 23 1. Brigalle 
J 24 3' Chrislinc 
V 25 1 Jacqu.ti le Ph, ( 
S 26 1- Anne 
D 27 s' Naihatre 

5- Clcire 
5. C l o r i i ~ c  
i H.ppciyrc 
3 Evrord 
Assorn tM 
I i r r m J  .%vocintha 

5' Hilene 
i jeon EUCE 

1 
L 21 .I Anselme 
M 22 s Als.i*nr'ra 
M 23 s Gearq*% 
J 24 s Fidele 
V 25 s *norc 
S 26 3' Atrdo 
D 27 Suvven:r Deporter 

L 28 i. Vuiaiie ( 

fiA 20 s Botnarc 
1 21 i Chostocit 
V 22 i Fobiict 
S 23 r- Rom 
Ci 24 i Burrnélern 

1 29 S. Giad i ( , M 29 Coin de I i  

D 30 r ~ r n e d e e  M 30 s Roberl 

( M 17 5. h b n i q r e  
L 28 i Sornron ,! 28 i Au usttn 
M 29 3.  Marthe 1 V 29 i- ~ozkne  
M 30 5' Julietle 5 30 3 Fiacre 
1 1 1  l g n o c e d e l  DJY  i Aristrde 

M 20 , W r d i n  O 
Ni 2 1  i ,onstont~n 
J 22 1 Em~le  
V 23 i Drdier 
5 24 i Donotien 
D 25 f . d e r k  / i  3 r u  

L 26 1 Baranqet 
M 27 s 4ugurhn de C 
M 28 s Ge-nuin ( 

V 20 i Silvore 
5 2 1  s Rodolphc 
D 22 t Albon 

1 23 i Audisy 
M24 rlol 51 J Lapi 
M 25 r Prorper 
J 26 r Antl>slrne ( 
V 27 r Fcrnund 
S 28 r lrbneo 

J 29 5 Ayn.01 
V 30 Sucre C m v r  
S 3 1  V~sirolion 

D 29 r. Pvarre / Paul 

L 30 1 Moritni www.to
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ANNEXE 6 : Programme devoyage - - - -- produit - - - - - - 3 
J o u r p G q Z i Z é é  

- 

ûkjeuner 

. - - - - . - - 1 
Avion France - Le Caire Hôtel 3 * 
Transfert  

H+--2Zii i e t ~  Le Hôtel Caire 

----- - - -. - Emborquemenf bord de 
t -  

Felouque 

- - t  - - 

marché aux i Felouque 

4 

+- - 

Felouque 

7 1 Louxor 1 Vallée des Rois 

Felouque 

l 1 Louxor 

i 

felouques l 
--- - - -- 

Navigation I Felouque 

Hôtel 8 

AprCs-midi Dîncr 50ircC 

-- 

Visite du Caire Hôtel l ibre Hôtel 

l 
Temps libre Le Caire , Hôtel Train lereclasse ' , T ~ ~ G T  

Hôtel  

1 
i couchettes Le l 

Avion Louxor - Le Caire 

1 
l Caire - Assouan 1 1 

Navigation 

' ~ a v i ~ a t i o n  + ballade 

1 l Felouque /Felouque 1 
t - -  - - 1  

4 - -- -. . . - -- 

j Felouque 
campagne égyptienne 1 l 

t - -  l 
Navigation 1 Felouque 1 

l l 
6 - - . - -  - 

--- *- 1 Débarquement à Edfou e t  1 Hôtel 3 , 
t rans fer t  à Louxor 

+ - -  - - - - - - - - / ~ o u x o r  1 
1 -  

Visite de Louxor e t  

1 Karnak 
t - - - -  - -  

i - Musée égyptien Le Caire 
: - Transfert  aéroport 1 l l ! 

i 1 - Avion Le Caire - France 1 1 
! 
i l 

Felouques : capacité six personnes hors équipage 

cinq felouques maximum par groupe 

Bateau «restaurant» par groupe de cinq felouques 

Encadrement : guide accompagnateur francophone spécialisé sur I'Egypte du Caire au Caire 

felouquiers e t  cuisiniers pour la croisière 

Installation : 
Bivouac à la belle étoi le sur le pont du bateau : 
Tous les soirs mise en place par l'équipage d'une cabine en toi le sur le bateau e t  d'un WC chimique sur la rive du Nil 
Matelas e t  ustensiles de  cuisine fournis. 
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Annexe 7 : Données comptables sür l 'act ivi té de l 'entreprise 

Volume d'affaires t ra i tées (en millions d'euros) 

Années 1991 1996 1999 2000 2001 1 2003 / 2005 
l 

Volume I i 
O. 6 4.9 9.8 12.7 13.6 15.7 18.3 , 

d 'affaires 
- - - -- -- J - i 

Répart i t ion de l 'act ivi té 

- - . - -- - - 

repa r t i t i on  de I 'activite e n  v o l u m e  d 'a f fa i res  (m i l l i ons  d ' e l r ros )pou r  2005 

inzentives et groupes voyages d'affaires tourisme individuel 

. - - - - - - - 
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Annexe 9 : page brochure hiver 2006-2007 STI Vcyûges 

. . 
a Abou Simbel B 5 louis / 4 nuils >i,r.:.3 : L ;.JI<- e"! :di.. ; . . 
ur  rroir.eis sur Io Nil. , . . i d  e>: P ;  'LS b a s ! c  s!? 

Y q a p  ... .. Son et Lumieres a Abou Sinibel L I : - c ~ ~ ~ : I ~ ~ P  I;ICS ( o r ,  J I  ., .. 
ei nitr pyramide% da Cuiieh Pi., 6 . :  : *c! - .B Seslhle 1-12 !-amva8 au Caire. le  G n d r i d i  permet dg v o ~ s  achehi<& la  sagedi qat in enHar;te. 
~nc lus  Oepam de Paris. - e e  der t o ~ e ~ ~ s s e s  2 s  21::. C S  Egypte e t  de vous fair* profmitor pleinsmëdds &(*or. , . ,: ':  . ; ' 

Genove Bruxelles Ier vendredis I . .V  R , ~ . s E '  a.irnii D - Vtsites de Lr iwor ropqdes sur deua dumiiuurn4as pour vous laisser !e temps de 
sur vnls tgkp iA i i  ~ v : n o  Pr+ i - r y  ? p  " ' 7  ;, ddcouvrir la ville. . . ' : , . . . 

. . . .  : 
: , . e ,  i ~ o , : a . r t \  :.c.., .I 2. C .  - Descn~tif des snes vis'tés oaoss 7 Q 9. a -, - . : ' . a -  -. 

r PARIS ' LE CAIRE :ransferr te,!er!re :;.i,i: E s.1: 
.i.rs.i..~,:, truc1 ::ri. Le C a s r i  \ur vol Wavqarion i e . 7  Edir i .  

fçypi .41f h l arrvee. arccicil pst  5;:>er et fil,.: a l o r :  
rioire :anresrii:anl. !:ansferr e! 
r >[dl ~ " c r  a V?u'ai SorCsva >. .OL. 4 EDFOU /KOM OMBO 'USObW Notiveiit :Visive du te+pl&fu&raije de RÈ&;~S;II a ~ 6 d i n è i  fiebau et da la va lié^ 

.I(< b / j - . . -  . : lenv. 9hl des.Nobles pour la  d6copene  d'un art fùi ireice particulier. . 
üGEL  ~'~III dcrr ;:,et r a :  t t3 '  L !;IICU - Une nuithe B ~ b o u  Simbsl,qtriperma ci'ari%,au 'So?&lumicre' e! eu lever dii solril 

! J . . ,  L il CAIRE *coLiroR JC <->a? ei, iole,'ie p3-r a vis11e .: . .  sur ies leinples; -:. -, : . ..; ,. , . . . . . * . ,,.. . ,. . 

.v.: lest. a? e,rier m31inal I:.ir,stec. du temple d'Horus tiedre 4 - Son & lumiére aux pyramides de Guizeh A i  Abou sirnbelincluz. 
a l'darupurt el erlvui pour Louror Horus le laucon il PS:  entiiire- - PowiUitB dhp$rofondirIés iisite<du Cair6Tën jirolon"gaantvo:x! voyage. 
fi 1 arti;@c a i ; ~ e i  p ~ r  i cire .?ci11 c?;isirui: er ~ r e s  D r , ~ . e  . . ,. . . .  . .- a . ,:, . . . . .  .. 

. . , -,,: > > . % .  , . 
refresenlafit ei decouvene de In p ~ r  ï c g ~ ~ t o l c q ~ c  I f a r ~ a r s  
riva Est du Ni l  où le  salail as Ieve ~ n r ! c % e .  ces: un véritable livre 
la Cite dus iftvanls svec la visite 
du Iemple de Louxor 
lns'alldtior e l  deleuner a bord 
0% vtilrP Lidipad de crotricrc 
Ms Monaco au Mt Mo(ila 
L apres rnidi visrra du teniple 
de Karnak Fn wi r re  possibilit, 
daisrstcr. en aptron. eu 'Sori & 
~ i im i r rc '  cri Iiançars au temple 
de KarraL Ditier et nuit a bord 

Juiir 3 LOUXORi ESNA 
Si.-idni:'c ESNA /EDFOU lem. 5bl 

PB:I~ dkleuner maliiial 
Travcirs-ie d ÿ  Nil pour la visita 
da la riva Ouosl. où le soleil se 
couche : la Cité der Man i .  
La Vallee des Noblar . En com- 
paraison des tombes des pha- 
raons, cellas-CI sont d'une extré. 
me simplicité archttecturale. 
En revanche, los peintures 
murales sunt un temoignage 
precis ut pr6crcux dc Io  vie 
quotidienne. r rprPser~tan~ ries 
scknes de piicho. de chasse. 
de banquets égay%s de musi. 
ciens er do danseuses. 
b Yallee des Rois Dominka 
par une pyramide oaturelle, 
62 sepulturns royaks om a c e  
jour 8ce denombrbes. 
Soignousement cach8er. eltes 
onrioutefois toutes étb pilldes. 
h I'oxceprion du fitmauxrant- 
baaa de Toutankhamon. 
Le temple de Madinst Habou : 
C'est I'iiriprossionnant temple 

ouven . du pyl6rie d'enlree 2u 
sanctuaire. la progression de l a  
visite vers le ?lacs isanctiiaire 
oii 'Satnl des Saints-. d'un rem- 
pie d iv~n l  evocr~e la  v*e ;<Cree 
qut rRgnait oans le ternple 
Retour B bord pouf le dejeunci 
Capres-midi. riavigatiori vers 
Rom Ombo Arr4r er visite du 
temple de Kam Ombo Ce tcmylc 
ptolémnique q u ~  rassemble a une 
acropole cs: derfié a dci:x divi. 
ni!es Haroéris (Hcrus ie grand. 
d m  sols~re e l  guerrier à tete de 
faucon! et Sobek (le erocoditel II 
domine d'une vingtaine de nik- 
res le Nil. forniont % ses pieds 
Urie boucle majrstueusu. Reprise 
de la navigation vers Assouan. 
Oiner oriental suivi d'iine s0iri.e 
déquisee "galabia p a . 9 - .  
Nuit a bord 

Jour 5 ASSOUAN 
' 3 1  Petit dejeuiier Depan pour la 
WTZ& visita des ataoiours fAssouan, 

la haut barrago et l e  tsnipla de 
Philae Retour a bord porir le 
délcuner L'apras midi, prame- 
nade en folauque fut  Ir Nil 
passage pms de I'lje 
Elephan4iae En opaon, 3 o n  8 
tumiere'au remple da Phdac 
DÏner et nuit d bord 

Jour 6 ASSOUAN I ABOU StMBEL 
6denr.ldr Petit d6jcuner Tern~s libro 

jusqii'a~i di'pen cn autcca: 

pot~r  Abou Stmbel (env 270 kr.1 
A i'arrivce. tns:alla:ioi. et d e ; e ~  
ner a I'hbiel Set] Visne des 
lameux temples de Ramses II 
et de Netertari E: sorree 'Son 
8 Luniiora' sur la s ~ t a  Cire. E: 
ncit a I h3cl 

Jour7 ABOUSIMBEL/ASSOUAN a 
.+'~i11 ASSOUAN / LE CAIRE 

Potii deleuncr rnubnal Possib II?P 
d a?çrsier au levsrde ssfeil wr 
les temples idr31i d 'e~~l-ee arl s ~ i e  
a acqumer sur olaeet Rctour a 
Assouan en airrocer 0é:eune- 
QUI$ transfci: r I aeroiia-t e' 
errvnl pour Le Caire A /IE'IIYCO 
acctleil u i r a n s f e n  a î'norel 
Ramses ou Ntle Hrltan 
InnaNatlon, diner et nu@ 

Jour 8 MEMPHIS / SAKKARAH 1 GUüEH 
Jrrbc~edi Petit deleuner Depan pour la 

visite de Memphis et de 
Sakkarah Oéleuner dans 31: 
restainarit typique Cont;ruaticrt 
par IJ  decuuvenr du ptuteau de 
Cuiroh te Sphinx at las pvrsmi. 
drn Sur le chenvn de rariur. 
arrét dans un irinti<~.t de papyrts 
E8 soirée, 'Son Fi Lumière' aux 
pyramides de Guizeh Di~er,  ~u : t  
a l'hbtel 

Jour9 LE CAIRE 
îariwJ+ Petit botecricr Cepart pau? ia 

visita du Musca National avec 

la salle du lresor de Iù tombe de 
Toittankhamon Dcfruner eri VI I !~  
laprès-midi, visite du Caire tsla- 
mique. la Citadelle de Saladin. 
la Mosquée de Mohamed Ali 
Temps h b ; ~  pour le shüpping 
dans les :otlks de Kitan El Khaii!~ 
Dicer s: tiu~t a I'haiel 

:our !O LECâiREIPARIS 
01W1m:ha Aprds ie petit dcjeurte:, iranslen 

3 I'aéropcn ri envol pour Psris 
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Annexe 10 : Daae brochure hiver 2006-2007 Terres d'Aventures 

NIVEAU . COM r wtk  de 945 f 

Randonnee le long du Nil 
Dumi une smakc, pntnl cYksmn YWmim", b pied d I burd d~ Moupurr, nous dorcmlioM k "Ileuve Q i "  Iicsgu'i Louxor 
% ~ d c l M k r " . Q a q u c ~ n u v k r r b ~ d ~ 6 h L c k n p c b q r d s ' a y i k c i i ( l a ~ n i # c m , a i n ï m i l w  
d a v W r r & ~ I [ b Y l w . U n v q r ( r & r r i i c i i a a ~ r i m ~ c t ~ Q c ~ n i , p & d i n N f l n y s t C r i w x , p o r i t ~ d c l a  
~ d c r @ d i c r , P l i i k e , I b m O R i k , ~ K w n i k , H r e r r d i n c a D t o n ~ , d o r c c c t ~ .  

J1 : Vd de nuit Paris/Louxor. Fin de nuit b I'hdtcl. 
J2 : Visite de Karnak puis bansfert pour m u a n .  
Visite de Philae. Embargwment sur kr fdouqwr. 
Navigation et nuit sur le fiewe. 
J3 : Navigation et promenade dans le wadi, puis 
vers le village nubien de Cheik Fadl. W. 
J4 : NavigaMn wa Dwaw. Visite des mach&. 
Navigation jusqu'b Kom Ombo. Visite du double 
temple. Navigation et promenade dam les j.3rtHm 
miitiers sur une le.  Nuit. 
J5 : Navigation pour rejoindre le djebel Silsila. 
Camkes pharaoniques. Dejemer et visite du site : 
chapeiles, stèLes, cani&es... Nuit au pied du spéos 
illumird BHoremb. 
J6 : Navigation. Promenade dans un paysage de 
d i e  et de grès, gravures rupestres ... Navigation 
jusqu'h I'le de Fawazy. 
J7 : Arrivée A Edfw, visite du grand temple d'Horus. 
Départ en bus pour Louxor. Après-midi de visites : 
vdke des Rois et lemple funkaire de R&s III. 
Nuit a I'hûtel. 
J8 :Jour& libre et envoi dans la soirée. 
p : Arrivée Pans. 

Annitir : cet iodnin peul se rhliset dans k s  
deai sens, ksouan/Ww «i ~dfea /bwm.  

0-4 
* ~ I n b q q n : b E  
vous ne poctez que vos affaires de la journbe. . (kniai . desertique. A la hwteur de 
Lwxor/&souan/Abu Simbel, de novembre à 
M r ,  temps ensoieil14 et sec dans la jourMe 
mais nuits très hai&, voire froides dans le sud. 

Ittbnqcmt~ii 2 nuits Louxor (petit U le l  
m e n  simpk, rive gauche). Sur le Nil, 5 nuits 
sur le pont des felouques (6 pers. par felouque). 

*eurlctum locale, de bonne qwlitk et préparée 
par un cuisinier. Sur le Nil, bateau-salle à manger 
pour les repas. Eau minérale fournie. 

t~icadre~nrt;l ,p~i i l iqur aaornpagrmtew 
speciahste de I'Egypte, felouquiers el aides cuisiniers 
kgypbem. Guides egyptiens 'officiels' sur les sites. 

-. . l im~pwt wiwn vol affrété' Paris/lwxor 
(Blue Line, Air Hotizons). Les vols directs ont 
parfois des horaires très inconfortabtes, totalement 
independanb de notre volont6. 

Conditions particulieres frais d'annulation p. 336. 

Uiyc. 5 A 15 participants. 
o h  or)m dan5 le P(II les taxes et 
rurcharges fuel au départ de Paris : 116 E 
(voir p. 22), les assurances, ies frais d'inscription, 
kr frais de visa, les taxes d'abropwt, le son et 
iumike de Karnak, les visites non comprises dans 
le programme, les pourboires dans les hotels et 
aéroports, les repas du dernier jour Louxor, 
les h s s m .  

m/m ai zs/ai/o7 wc os/os ai i3/osp7 101s E 
û@ats du 15/09 au 29/12/07 (voyage en 8 jours), 
nws tansulter 
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Annexa 11 : Focuâ produit ~ g c h o  Touristique 08 septembre 2bOb (extraits) 

- 

3 Los croisières en HaiiteEgypte, entre iouxor et Assouân, 
s'effectüent souvent à bord de gros bateaux Mais d'autres 
embarcations plus authentiques voguent aussi sur le fleuve. 

- ......-... " ~ ?-" - - ~. .." 
C:MPARAilr REAUSI PAR PL\ULt M O U U l i l ü l  

"Les Saphirs du N i  à bord du Steam 
ShipSudan'. 2188 ETTCpar pwronnc 
10 j/9 n en persion complète, deParia 

"Felouque et  Rando", à partir 
de 699 ê HT par personne. 8 in n en 
pension cornpiete, au départ de Pans. 

"Le Nil w sandaf: à partude 923 e HT 
par personne. 8 j/7 n en pension 
cornpl&, w départ de Paris. 

et 2 journées de découuerte du Coire 
Q Pension complète, 5 n ( ~ e  Cnirr ct 
~ssn ian)  en hôtels 3 e t  S* ,  vols A-R et 
intérieua, tmnsferts, visites au Caire e t  
collectbes mec guide é~pto logue.  
excursiam, tnxes et surchorge carburant. 

www.mies-dwmondecwri 

navigation et ;mdonnéer 
a Pension complète, accompagnateur, 
Gquipe logistjque. Vol chorter A-P. inclus. 

"Lesvoiles du lili[: à p d r  d~?ÔliO 5 K 
par personne, 8 in n en pension 
wplè te .  au départ ae Pans. 
v,ww.Rewesdu-nond-rnm 

--.>-..- -.-- -. . -.., ., . .-. . ... - - . . . .  ::; ::;; - . -  -. 
-,L-&I:-'-;-L . ..- -1 . 

0 Croisière entre Louxor &Assouan. 
Pm'on complète a bord, avec petits 

déjeüners enville, vol charter A-R inclus. 
Atcampagnateur. 

le p l w  souvent, entre Açsauan et  dio ou. 
G Pension wmplète, cccompagnateur, 
vol charter A-R inclus. 

.: ~ D U ~ ~ ! S S O U ~ ~  en train; découverte 
de Philae e t  embarquement pour 4 j 
de navigation;avec visites culturetles 
et balades quotidiennes dons 
la campagne. Débarquement à Esna et  

) retour par la route Ù Louxor; nuit à I'Mtel. 

' s Chez Club Aventure, 679 ê HT/pers. 
1 (5 pers. mini) de Parii, départs du 

25 novembre et 9 décembre. 949 Wpers. 
à la date la plus chère (~ciël). 

Egslsrnmt chet Allibert, Chemins 
de Sable, Déserts, Heuns duMonde, 
Nomade, Rives du Monde ... 

et tmnsferten minibus vers Assouan. 
Visite de Philae avont de naviguer (3 j). 
Visites de temples e t  balades en journée. 
Débarquement à Edfou e t  retour à Lwxor 
en minibus (1 n d'hotel), puis rapide visite 
de Io vallée des Rais. 

(base 8) en cabine d o d i e  de pari;, 
départ du 6 janvier 2007.1263fEà la date 
la plus chère (23 décembre). 

hisus: cabine individuelle: 75'2. 
a €gaiement chez Terres de Charme, 
Reuves du Monde ... 

d'hiitel) et  embarquement (4 n Q bord) 
mec étapes, à Gna, Edfou, Kom Ornbo, 
Assouon (1 ri Ù 1'016 Catarect 5-1. 
* Le même itinéraire en 5 j /4 n (~ouxor- 
Assouan) ou 4 j/3 n (Assouan-Lauxor), 
sans les vols internationaux. 

-. , . 
W p e r s .  ( i s o  en sus) en cabine double 1 
de Paris, du 2 ou 25 novembre. 2 613 f j du 22 au 31 décembfe, dote la plus chère. . i 
a En sus: single, de 497 à 198 ê/pers. i 
Q Egalement chez Vayogeurs du Monde. , 

ni5tel.Trançfert à Esna et embarquemen 
pour 5 navecvisite de Philae, 1 nd'hôtel 
Ù Arsouan et retour 6 Louxor par In route. 

- .-.-, - .- .. . .- A .. - . , ,, . . . - -. . . - . . . . . .. -:,.,-... - Z- .:,-=. : ; . - -:I..: 
3 Chez neuves du monde, 1620 +S 
HT/pers. en cabine double de Paris 
(bose 10-12 toute la soison. 
Q Ensis! cabine individuelle, 460 B. 
Q Egnlement chez Acobao, Autrement 
I'Egypte, Comptoir, Rives du Monde ... 
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