
V"EM~T

SESSION 2001

BREVET DE TECHNICIEN SUPÉRIEUR

VENTES ET PRODUCTIONS TOURISTIQUES

Épreuve ES : ÉTUDE DES MARCHÉS
ET DES PRODUITS TOURISTIQUES

D.",":5"'.... Coetric'-nl , 3

~_u«s ...... k~~u, iii p"'1t<. J~" ~• •-..J._.... I"..._
Q.,I, "".i _tia->io"".......nwJiJl<»'fWj,.,,}tM< "
'P'"'''-P'U'''''_~.
",._~'~l""'''W__'''''_'''_ T_fai> ..~_._

--"-"'~---~"" .. f'HW'W In~• .. ,,_.__ ln «....,..•• .-Mc> _, ln
,...., m loi ~ P" /<.1........,..... _.,... lu ............

" 1'\ _' ..._s~""_"''''_~u

Dè! qUflI6 sujet \1005 esr~. 8$S/J/flZ-I'OIJ! qu'~ eN compiet
Co ~"jBIcompott., 16 Pf'f1O~ nu.7MmI~." cM 1116 ~ 16.'16



VPEMPT
,

L'agence Evasion et le tourisme de groupe

Vous êtes responsable du service groupes à l'agence Évasion située à 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 sérieux. Ils proposent aussi à leurs clients leur propre
brochure intitulée «Circuits et séjours individuels». Tous les produits proposés sont

modulables et adaptables: l'agence a choisi le slogan « Créateur de voyages sur mesure». La

brochure est élégante et raffinée, très informative.
Les clients peuvent la retrouver sur le site Internet, ils peuvent aussi réserver en ligne
aussI bien les vols secs que les forfaits séjours ou week-end, la location de voiture ou

l'hébergement.

La clientèle individuelle des trois agences est fidèle mais très renseignée et exigeante, les

c lasses aisées et les retraités sont particulièrement représentés. l·IIais des clients, qui

souhaitent réaliser un voyage de qualité et d'exception pour une occasion particulière,

s'adressent aussi à "agence Evasion,

Précurseur en matière 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 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. Il

souhaite satisfaire au mieux cette clientèle hétérogène, en étudiant particulièrement 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
Dossier 2
Dossier 3
Dossier 4

Étude du marché du tourisme de groupes
Étude de la clientèle potentielle de l'agence
Élaboration et mise sur le marché d'un produit groupes
Optimisation de l'activité
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Liste des annexes

Annexe 1 Les agences mettent le paquet sur les groupes. L'Echo Touristique,
octobre 2005

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

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

Annexe 4: Extrait du contrat d'affrètement

Annexe 5: Calendrier 2008

Annexe 6: Programme de voyage produit n0 3

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

Annexe 8: Page brochure hiver 06/07, Jet Tours

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

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

Annexe 11 : Focus produit l'Écho touristique, 8 septembre 06 (extraits)

Avertissement:
Dans le soucis du respect de la propriété intellectuelle et du droit d'auteur, les extraits
d'articles 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.
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DOSSIER 1 Étüde du marché du tourisme de groupes
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1-1 Fort de votre expérience et 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 partir des annexes 1, 2 et 3.

Vous décidez d'analyser la demande puis l'offre et vous concluez sur

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

distributrices.

,
DOSSIER 2 Etude de la clientèle potentielle de l'agence

La zone de chalandise de lagence est vaste: elle comprend Lyon et la grande

périphérie. La clientèle potentielle est importante. Il existe dans cette zone de
nombreuses entreprises qui ont un comité d'entreprise, des clubs sportifs et des

aSSOCiations diverses dont un grand nombre est constitué de personnes retraitées.

La conCl.Jrrence est rude mais l'agence possède déjà une bonne notoriété, un savoir­
faire et une équipe dynamique qui conforte monsieur Dumond dans son idée de

conquérir des parts de marché et de développer le service groupes.

Il décide de faire réaliser une enquête par sondage auprès de la clientèle
potentielle pour mieux la connaître et déterminer ses attentes. Il choisit de

1 administrer par courrier et d'envoyer environ trois 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 trois questions qui vous paraissent essentielles
(pas de questions 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 lettre d'accompagnement 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 à part pour la période avril-mai 2008 et
portera sur l'Egypte.

Trois types de produits d'une semaine sont prévus, à partir 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. et retour vers Le Caire en avion.

Produit 3 : Séjour au Caire, transfert vers Assouan en train, croisière en felouque,

séjour à 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

l'enquête effectuée. 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 l'Egypte.

Il estime le coefficient de remplissage à 93/0.

Le premier départ est prévu le samedi 5 avri 1 2008 et le dernier départ je samedi
24 mai 2008.

3.1 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'affrètement (annexe 4). Justifiez vos calculs.

3.2 Vous listez et expliquez les éléments dont M. Dumond et votre service ont dû
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 brièvement le principe de calcul de la TVA si l'agence

est productrice.

3.4 Afin de préparer le tiré à part:

3.4.1 Vous listez les points forts du voyage n03 en utilisant les

annexes 6, 8, 9 et 10 et vos connaissances personnelles de type

professionnel (relatives à la destination et aux produits).

3.4.2 Vous donnez un nom au produit ou une expression évocatrice à ce
produit en justifiant 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.

Afin de répondre à sa demande de cotation, vous lui préparez l'offre
réglementaire préalable à la vente. Il s'agit de lister tous les éléments de

cette offre de vente. Le prix de vente à indiquer dans l'offre s'élève à 1 250 €.

DOSSIER 4 : Optimisation de l'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 l'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 et vous formulez un commentaire.

42 Vous décidez aussi de ca!culer la part de chaque activité dans l'activité

globale de l'agence. Vous en tirez une conclusion.

Analyse de la rentabilité du servIce groupes

Les charges variables représentent BOïo de l'activité du service groupes et

incentives. Les charges fixes sont évaluées à 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 prevISion d'une augmentation de l'activité du service groupes en 2006,
M. Dumond envisage d'embaucher et d'acquérir du matériel.

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

4.5 Grâce à cette 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»
Touristique octobre 2005
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L'Echo

U n temps dé-
. criés, les voya­

ges en groupe
Cont un come­

back remarqué dans les agen­
ces. La cause: le besoin des
seniors d'occuper leur temps
libre. la recherche d'une
ambiance cooviviale pour nom­
bre de clients mais également
l'unpressioo d'une plus grande
securité. alors que les attentats
secouent le monde.

En parallèle des groupes
constitués et des GI.R (groupes
d'individuels regroupés). les
profeSSionnels notent ainsi l'é­
mergence de groupes d'amis
- actifs ou seniors - ou de col­
lègues de travail, voyageant
parfois jusqu'à u.ne vingtaine
de personnes l "Les program­
mes sont montés en commun",
emliaue Daniel Boisdron. de
Contments en r ete, une ii.genœ
indépcndanté membre du
Cediv. "Au lieu de faire de l'in­
dividuel sur mesure, nous fai­
sons du groupe sur mesure."
Ces cl1ents, plus disponibles
que les individuels et disposant
d'un budget 80Uvent conforta­
ble, recherchent des produits
différents, qui "au rmal ne
seront pas plus chers qu'un cir­
,--uit classique vendu par un
Ta". assure-t-il.

Proposer des voyages
originaux

Afro 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 pit>­
cher dans les productions grou­
pes développées par de nom­
breux voyagistes tels National
Tours,FraInt 'lbpofTravel,Jet
tours, EuroPauli, Travet Euro-

pe, CroisiEurope, TUI, Atlanti­
ca Tours, Amplitude, Visiteurs,
Plein Vent, Croisière jaune...
"C'est moins risqué et cela ne

coûte 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 réorganisée
par le tour-opérateur", expli­
que-t-elle.

La deuxième attitude consis­
te à ajouter à une réservation
réalisée chez un TG de nom­
breuses prestations complé­
mentaires : assurances, pré et
post-acheminements, location
de véhicules, voire un cocktail
privé, une soirée spéciale...
"L'intérêt est de personnaliser,
de custom.iser des produits
standards en fonction des cen­
tres d'intérêt du groupe".
considère Dominique Beljans­
ki, de Plein Ciel Voyages à
Arpajon (91). Certains profes­
sionnels préfèrent toutefois
monter chaque dossier de A à
Z, en négociant avec les servi·
ces groupes des compagnies
aériennes, les hôteliers, les
réceptifs... Ce qui exige un
personnel disponible et quali­
fié. "Mais c'est notre valeur
ajoutée", affmne Daniel Bois­
dron. "'Si on construit un voya­
ge en Thaïlande, il devra être
vraiment original. On ne réali­
se jamais deux fois le même
programme", assure-t-il.

Ainsit l'agence peut même
btre amenée à se transformer
en organisatrice d'événements,
comme tout bon spécialiste de
Itincentive. Dans le cadre d'un
congrès, 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 dossieret valorisent les
services apportés par l'agence.
"n faut être inventif et sortir
des sentiers battus, affirme
Dominique Beljanski. ce qui

. permet de dégager de meilleu­
res marges."Et des idées ori-

ginales, il en faut pour répon­
dre à certaines demandes, tel
ce mariage pour 150 persormes
organisé près de Toulon par
une agence parisienne (vols,
transferts, soirée, héberge­
ment...).

Si travailler pour des grou­
pes est jugé "stimulant", il faut
néanmoms avoir du temps pour
monter ces voyages, parfois
atypiques, mais toujours très
techniques. Et jongler avec les
contraintes, comme la diffi­
culté d'obtenir six mois ou un
an à l'avance les tarifs des
compagnies aériennes!

En réalité, de plus en plus de
distributeurs s'intéressent au
marché des groupes, d'abord
parce que l'agence maîtrise
ainsi directement sa marge. Un
point essentiel à l'heure de la
baisse des commissions. Elle
peut débuter à 8 %. monter à
14 % voire s'envoler au-delà
des 20 %, Les forfaits groupes
des Ta sont proposés pour leur
part en prix net, libre à l'agen­
ce de fixer sa rémunération.
"Tout dépend du type de pro-

duit et des heures de travail
pour monter un dossier, sans
oublier la concurrence",
explique un dirigeant. Cette
rémunération apparait dtau­
tant plus justifiée qu'il faut
tenir compte des changements
fréquents demandés par le
commanditaire (dates, noms.
destinationS... ) sans parler
des imprévus (annulations,
intempéries, grève.st atten­
t4tS...). Si la vente de voya­
ges long-courriers est plébis­
citée, il convient de ne pas
négliger les propositions de
déplacements courts en Fran·
ceou en Europe, dont les gr0u­

pes sont très demandeurs pour
ponctuer l'année.

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

pour des sommes importantes.
Car si les clients individuels
s'inscriventde plus en plus tar­

divement eI'1 espérant dénicher
la promotion du siècle, les grou­
pes réservel'1t tôt, traditionnel­
lementauprintempspour l'au­
tomne, et à l'automne pour le
printemps suivant "Cela per­
met de lisser l'activité sur l'an­
née et de gêrer plus sereine­
ment le futur", insiste
1)orninique Vaucy, directeur de
l'agence Les Tour-opérateurs
associés (TOA).

Généralement. le montant
des arrhes est rlXé au coup par
coup, selon le client. Afin de
se prémunir en cas d'annula­
tion, il s'élève au minimum à
20 %~dumontanttotal du dos­
sier, et tourne en moyenne
autour de 30 %. "Il importe de
ne pas être trop gourmand si
le contrat est signé très en
amont", nuance Dominique
Beljansld. "Pour le bon équili.
bre économique de l'agence,
la situation idéale serait d'avoir

une activité partagée à part
égale entre la billetterie, les
ventes individuelles etlesgrou­
pes",estîme de son côté Jean­
Luc Dufrenne, de l'agence
Génératlon Voyages (Afat
Voyages) à 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... I.:agence peut
commencer par sonder les
sociétés dont ene gère labillet­
terie affaires. Mais aussi déni-

cher des clients
individuels à la
recherche de ce
type de prestations,
pour partir avec
leurs amis, leurs
collègues de tra­
vail, leur associa­
tion.•.

On peut aussi,
comme Claudine

Bogureau, communiquer dans
la presse locale. Son agence a
décidé de jouer la carte des
départs rér;rionaux (de Châ-
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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. Il faut le faire savoir...

Trou",er les bonne. adresses
sur (nremet

Autre démarche de plus en
plus importante: l'envoi de
mailings, après avoir recher­
ché les adresses e-mail des
clubs, associations ou entre­
prises sur Internet "Cela coOte
moins cher qu'\i..'1. mailing cour­
rier. On peut ainsi adresser des
pages thématisées, plus attrac­
tives", assure Daniel Boisdron..
"Il faut cependant passer du
temps pour trouver les bons
contacts dans les associations
et polIr mettre à jour les
fichiers", ajoute Claudine
Bogureau.

Certains dirigeants vont plus
loin. n'hésitant pas à 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 à dif­
férentes périodes", précise
Jean·Pierre Marie de Thrris,
directeur de Saint-Mandé
Voyages. Et de souligner: "il
importe d'être 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 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, générale­
ment à partir de 3Opersonnes.

Mais l'idéal est de diSposer
de personnels dédiés à la seu­
le activité groupes. Avec la
présence de très gros CE dans
le Nord (Renault, Aucban­
Leroy Merlin, Arcelor... ),
Génération Voyages (à Iille) a
ainsi embauché trois commer­
ciaux, qui disposent chacun
d'un portefeuille de clientèles.
Outre du démarchage, ils par­
ticipent à plusieurs~oDSdans
"année, tel Décideurs CE. Des
opérations spéciales sont éça-

lement programmées. "Avec
les agences Afat Voyages du
Nord-Pas-de- Calais qui ont une
activité groupes et Thomas
Cook, nous inviterons bientôt
des responsables de CE et d'as­
sociations à Punta Cana pour
leur faire découvrir les possi­
bilités de la destination, mais
aussi l'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,
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. Larivière 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 (1hurcom)
fait de même avec
le judo, et prépare
les déplacements
pour les Champion­
nats du monde qui
se dérouleront à Rio
de Janeiro en 2007.
"Cela implique de
bien connaître le
milieu du sport et
les attentes des Sll.p­

porters en termes
de localisation, services, billet­
terie, transferts, accès pri\'i­
légiés... n. confie Eric Maldy,
qui a commencé à prendre
quelques contacts en Chine en

-vue des jeuX Olympiques de
Pékinen 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 l'événement et
apporter de la nouvea.uté

Sur un autre créneau, celui
des voyages techniques. Domi­
nique Vauey et son agenceTOA.

ont emmené des astronomes
dans le désert tunisien pour
observer l'éclipse du 3 octobre
dernier. IJagence Akbor 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. Son Festival de
l'accordéon à Hammamet
(Thnisie) et. surtout, Chantissi­
me qui se déroule cette semai­
ne à Antalya \Iùrquie) avec en
vedettes, Sheila, Rika Zaraï et
GérardLenonnan, remportent

un réel succès auprès des
seniors. "n faut créer l'événe­
ment et apporter toujours 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. AJnsi, AfatVoyages
vie!1t d'éditer à lSOOOexem­
plaires une première brochure
pour ce marché. Reprenant les
produits de Tü référencés
(Fram, Look Voyages, Costa,
Marsans), elle a la particulari­
té de posséder un rabat en qua­
trième de couverture, où 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 à
prix èoOtant. Et iloffre aux dis­
tributeurs un support de bonne

Qualité à diffuser aux clients,
qu'ils n'auraient pu se payer
seuls", explique Jean-Pierre
Mas, président d'Afat Voyages.
Le succès est tel que le réseau
est déjàen train de réimprimer
cette brochure...

la. meilleure prestatioll
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 l'on maîtrise de bout
en bout. Il convient en consé­
quence de savoir choisiretbien
né20cier avec les fO'trnisseurs.

VPEMPT

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, er vice
versa. ~sre..-_
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Annexe 2 . « Clientèle groupes, un marché très disputé»
Tour Hebdo octobre 2004 (extraits)

l
e marché des groupes résiste.

. Comparé au tourisme en gé­
néra! qui souffre le martyre de·
puis le Il septembre 2001, il
fait même mieux que résister.

rour une raison simple: les clients ne
p':l1ent pas l'ensemble du prix de leur
vovage car ils son! invités par leur en­
trt"r'rise ou subvent.ionnés par leur CE,
leur ma!fie, ou leur club. En période
,Je reccss:on économique, c'est ;ln
Jvantage qui fait la différence. Par
ailjeurs, le marché des groupes subit
p.\uim la concurrence d'internet que
ceÎlli des individuels qui achètent
i1aqlle jour davantage sur [a toile. Tout
I~'esl pas rose Cl'~)e~dant. Les é\l(ne­
:nenls pohtiques internationaux ont
JU,SI affecté les groupes. D'autre part,
les colnItés d'entrepflses réunissent
de moins en moins de part icipants Ft
,\ internet n'est pas un concurrent
rrontal,l] contribue a sUrmfDrmer le
cJJen:. a lé rendre plus exigeant ct à fai­
re b,mser les prix,et parfois au détrI­
ment de la qualité Des contraintes qui
suT1lIOlI1 de découfJger les opérateurs.
de plus en plus nombreux à se dlspu
ler Uile part du gàleau.

Qui sont-ils? Le terme de ({ grou­
plsre " souffre d'une connolation
vague et péjorative qui n'aide pas à
cerner ce marché, déjà peu médiati­
Sé' "Pour nous, une entreprise est un
producteur àe groupes lorsqu'elle enre­
x15frr au mOIns 2000 participants par
an, et edite des brochures ou des pro­
;:;rammes groupes ", définit Dominique

Vaucy, directeur du conseil profes­
sionnel des groupistes au Snav (lire
interview p. 44). Certaines d'entre elles
se placent parmi les premiers tour­
opérateurs français en termes de
chiffre d'affaires. Les faillites retentis­
santes (Nuances du Monde repris par
Seti First Tnternationa] ... ) 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
difficile de trouver des traits communs
à toutes ces entreprises. Leurs ciien­
tèles sont en effet très diverses: comi­
tés d'entreprises, entreprises (incen­
live, congrès et séminaires), clubs de
retraités, collectivités locales, asso­
ciations et amicales, et toute51es clien­
tdes de niche (scolaires, sportifs, han­
dicapés' croisiéristcs ... ). Toutefois, les
POints communs ne manquent pas:
les producteurs de groupes remplis­
sent essentiellement la basse saison;
ils er.registrent les réservations six
mOlS a un an à l'avance (sauf dans le
cas de l'mcenrive; ils travaillent en prix
nets et non en commiSSions.

Les autocaristes sont d'importants clients des « groupistes »

Les autocarlstes sont les acteurs Importants du marché des groupes en province, d'autant plus qu'ils forment un
GrE, comme National Tours.

Ils peuvent faire appel en partie ou totalement à des producteurs de groupes pour leur brochure moyen et long­
courrier ~,Jouveaux Continents, spécialiste de l'Égypte eu du Proche-Orient, s'est développé en priorité pour
cette clientèle. Ii a par exemple produit toute la brochure luxe « G.I.R. ou constitués» de Terrien.
Les autocarlstes lui rachètent des produits qu'ils « habillent» en rajoutant des transferts 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 et moyen courrier. Concurrencés par les groupistes parisiens, ils
Jouent alors la carte de la production « maison» originale avec un service de proximité, quitte à être un peu plus

chers.

Salaün Holidays produit lui-même 80/0 de ses voyages. Avec sept commerciaux répartis sur l'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
à d'autres opérateurs que lorsqu'ils sont spécialistes de la destination, et dans ce cas, nous sommes attentifs à
ce que notre marque soit bien représentée », explique Stéphane Le Pennee, directeur de la société.
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Annexe 3 : Les chiffres du tourisme de groupes. Direction du tourisme, l'Écho
touristique, octobre 2005

Un marché estimé à 3 mil! iards d'€ par an

30'0 Etrangers

Scolaires/Enfants.,

20'0 Actifs 10'0

24'0 GIR

30'0 Automne

Train .,
3,},0

20'0 Autres

Avion ...,

15%

Les chiffres du tourisme de groupe
Répartition de la clientèle
70'0 Seniors

Période des déplacements
30'0 Printemps

Lieu de voyages
70'0 France
Type de groupes
76'0 Groupes constitués

N\ode de transport
82'0 Autocar

L'ECHO TOURISTIQUE, 14 octobre 2005
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Annexe 4 Extrait du contrat d'affrètement

PARTENAIRES L'affréteur: l'agence

Le transporteur: la compagnie ABC

APPAREIL Airbus A 320 - capacité 160 sièges

HORAIRES ET JOURS
DE PROGRAMMA nON Ailer: !e samedi à 6 h - arrivée au Caire à 11h30.

Retour le samedi du Caire à 21 h - arrivée à Oh30.

COÛT DE L'AFFRÈTEMENT 53 000 € par rotation - tarif net

Annexe 5 Calendrier 2008

LIB " H~I"oe
M 19.3. Jeon Evc:e
rit .20 li Bqmard
J 21:$ Cnli~lcDhe
V 2'2 ~ Fdbrrc;e:"
S 23,' Ro,e
D 24 s Bodhéle'm

°

l 25, loui> de F
IV. .26 ~' Nalac.ho

---------[ M 27 ~. Mo-rù'1<Je
L 28 '1 Somlon 1 J 28 i Al,.1ju:stin
M 29 " Morth. 1y 29,' S"biM

l
M 30 .. JUI'.II. 1 S 30, F,ocr.
J 31 s Ignace de L 0 31 ~ Arr~t;de

:a~ > J 0 ,< _J5 1~i7,,'5J a l'" J'

J 1 t "Y'O'Ù 11ue",,;"l D ,jull. o
V '2 Jo Boil,
S .'3 10" Phil . 'OC.qLJfH L 2~' Blond!!H)
D 4 ~ Sy: .... o:r;i'\ M 3 l. KévI/,

i M 4 ç Cioriido
• ; l S " Judoth • J S. IQorM !~ Ive i s.' ~r'udence Y 6 Norberl6 ç Colêtle M 6 ,

V 7 :i;' fel'cM~: -Il 7 • J ·e d~ ;<J Salle M 7 10' Gf~ele S 7 , G,loer'
S 8 s Jean de DleL' 1 M 8 "l' Julie J 8 Victoire 1945 D 8 , fv\fh~Qrd

D 9 \' F,onçcise 1M 9 :. Govf'~r Y 9 10 POCÔr:l:tt \
J 10, fvlb.,. 5 10" 50lon • t 9 $" D,ont:"

l 10. YIVlel'" i V 1 1 :. ~ro,nl )tO,1

)
0 1 1 F 1-d'Ar(.;~e"te(ôtl MIO ~

~~~~b~
)

MIl ~. RC1-I"'.c I~ 12, Jul., )
MIl ,

M 12 .- Jv~'lne D 13,' !do l 12. Achill. J 12. G~"y

J 13 $ Rodngue M 13 5' Rolond~ V 13. Antoinu dlè P
V 14 $' MOlhild-e- ) l 14" "A.,"O~t""'t!' M 14, fv,,"oflhia'5 5 14. EIi~èe

S 15 ç lovij,e d@ M lM 151 Poterne- J 15 ~- Denls.e 0 1 S Fête de~ Pères
D 16 Romeou .. M 16 ," l)eno·i1! Jos.e y 16, Hono,é

IJ 17, E-tlIlH'ln-e H S 17. PO:locol l 16, 1. ~Fr RÙ9i~

l 17. Polfice 1" 18 , POrf-Ol' D 18 T'lnlle M 17, Hervé
M1Si. Cyr~HE! 15 19 s' Emma M 18 < l.éonc.-e 0
M 19 ,J".eph -D 20,' OdeHe 0, l 19, Vve, J 19. Romuold
J 20 i H-erber' 'M 20, 6ef"nordm 0 V 20. SilviÔrfO
y 21,,·Clêm-ence 0 l 21, A.MIoe-lme 11,',21 , Con~'à-nllr. S 21, ~odolphe

S 225- tèa M 22, Aie->(:andré J 22, Emil@ D 22, Alba"
02::1 Pâque. M2::1 , GeO(!=l~1 y 23 < Dtd;er

) 24 < Fi.dè1i S 24. Donatien l 23;." Audrey

l 24 l' C. d. Suède V 25. Morc o 2Sr.do,~lf,D,.. M 24 NoL $, J.-I;opl,
'1125, Humbert S 26" AI.da M 25, Pf"o$p~r

(}..ir" 26 ~. loriHO D 27 ~ov'l'en:ü [!@po'fé,; L 26, B~rtln.Qer J 26, Anlhdme
j 27, Habib (

M27, ,~ue~~~7nde C( V 27, fcmo·rHj
y 2a, GOMlrolt 1 28 ~. Volér;:e M211. S 2& , Irénée
S S~ ~~ X~~J~e

( 1M 29,' Ca,h ci" S, J 29, l'''ymor D 29 1" Pierre / Poul
D M 30 31 Robe-rl Y 30 Socre- Cœur

S 31 Vi~iSorion l 30, Motlicl

l 31 ArH'lOn<.io!ton.

1 1

Mars iAvril
• t t- J.J c 1~ l., } J \. ~ .. JC} ~ ;; h : ..:

5 1 ~ Aubtn 1 M 1 10 HvqLJe\
Ù 2 , Cilod.elo le Bot' !.il '2 1.' Sonann~

3 G'.Jenole '1 ~ ~s ~ ~l.~,d~~::
M 4 COSimO( ~~. Ir&n~

5 01 0 6 , M~r<olI"

•

, \ f ho
2 ~ eH·~! :t"ç;"'~\J'

J , 8(,,~lH'

l 11 N·O de Lovrdeu
M 12 S. FèllK
W 13 s' 8ealnce
J 1410 Volefll'-fl
V 15 10 Cloude
5 16 10" Julienne
D 1110 Alex,,.

•
"Fevrier

4 '5" '.... èrO'l'q'''''~
N' 5 ""''Iato, C;ta:
IV' 6 Cer'ldfe~

J 7 10" EugtHllè

• V 8 10" JOC~VellIH'

6 ,90 ~:~~~,"e

L 1 8 ~. Bernodotte
M 19 10 Gob.n
M 20~' Almet!'
J 21 s P,@rf'tt Dom 0

o V 22 " l,oo@lI"
S '2J 'lo tazore
o 24, Mode,'"

lanvier 2008

'" 1 Jou,. de "An
,"" 2 , BG~.ie

.) ~. C'e"e'v'e·e
4 .':-d'Io""
S , Edovord

) 6 ED,phb""eo

t 23 ~ Thomo:. d'A
M 29 ~ Gildo:;
;'1'.30)' Mart.ne
J 31 " .....'arcelle

L 7 ~ Ray"",::,"o
M 8 1 I.vc;eM

M 9 " AlIX dt! C ....
J la, G\J.lio\.J/TIC'
\,1 11 10 PO\,/I,tl

5 1'2 s' Talll"Jno
~ 13 \" 'tvP.llc

l ~ 1 ~" ,A,gn&s
M 2210 Vincè-nt
M ~3 j, Bnfnord
J 24 10 Fro/"\çou, oc S
V 2.s Con" dEr SI Poul
S 26,· Poul" l 25, Rcm"o
D 27 ç A.n9~le 1\., 26" Nc~lor

----....::..----IM 27 s' Hcnorlo(;l
J 28 ""~,I..corêl"nc

Il 29 s Auguile

L l4 s· r-l,no
M 15 5 Rem
M 16 ~ Marc",:
J 17~· RO~fjl,ne

V 18 ç P1iKO

S 1910 Monl):;'
D 20:$ Sébo~l'f::r.
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Installation:

Bivouac à la belle étoile sur le pont du bateau:
Tous les soirs mise en place par l'équipage d'une cabine en toile sur le bateau et d'un WC chimique sur la rive du /\Ji 1

Matelas et ustensiles de cuisine fournis.

<
"0
m
s::
1J
-i

Logement

Hôtel

SOirée

Train lèr-eclasse i Train
1,

•couchettes Le 1

1

,Caire~-_~~~<?u_~~L._. __-1

Felouque Felouque,Navigation1 Felouque
-- -- - +---_.

1

---+~-~~---~

! Felouque

----~-- -_ .. - _..._-_.~-

Jour Petit Mat/née
déjeuner

-~.. __._-------- -_.-- - __o.

1 Avion France - Le Caire
Transfert_._._- ------ "._.- ~

2 Hôtel Plateau de GUizeh

_._-----

3 Train Embarquement à bord de

felouques
--_.. -_.'.

4 Felouque Navigation

_... _--

5 Felouque Navigation + arrêt marché au

chameaux
---_.-

6 Felouque Navigation

7 Louxor Vallée des Rois

8 Hôtel Avion Louxor - Le Caire

-

~ + - ---~~~---~-_+_---__1
Navigation + ballade i Felouque . 1 Felouque

~~ t -~-~ -~~ ~ ~~cClt!'Eagne égypt~ie:nn~ ~ j . .. .. + . - -- 1
x i Felouque .Navigation IIFelOuq~el ~ ~ ~- ~ ~---- - Felouque

1 1

i
rF-elo~que ,Débarquement 6 Êd-io~ et j Hat~13,;~j------·----·_~--- 1Louxo--;:--
Iii

--1---- ..~-.. .t~an~f~r!~ h()_~xor __~~ 1 Loux~!,__~ ~__ _-+1 _
1~UXO~ l~;:::kde ~ouxor e~ rUxor ~f:~~:~~;_;ères 1LOUXO,,-

1 Hôtel i - Musée égyptien Le Cai re l '1

: - Transfert aéroport 1 !

_-'--- J~__Av~~n Le Caire - FranceJ ~ J _
Felouques: capacité six personnes hors équipage

cinq felouques maximum par groupe

Bateau «restaurant» par groupe de cinq felouques

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

felouquiers et cuisiniers pour la croisière

ANNEXE 6 Programme de voyage produit 3
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Annexe 7 Données comptables sur l'activité de l'entreprise

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

Années

Volume
d'affaires

. Il! ----r---~-~,

1991 1 1996 1 1999 1 200~ 2001 2003 i 2005

0,6 --~~-~~~-r--9-,8-1-12:7 · 13,6 15,7 t~~--
_~ "--- '--_~ -1-.- --"

Répartition de l'activité

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

6,23

4

3 !----l>

2 ,----~___j.

Iw:entlves et groupes voyages d'affaires

1

- -.- -------"------------.----------------[ !

i
1

i 1

--'---'~--i !

tourisme Individuel

,
--- ---- -------_._-~---
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Amexe 8 page brochure hi...r 2006-2007 Jet Tours
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Annexe 9 page brochure hiver 2006-2007 ST! Voyages

A '_

Ciicuit Croisière 10 jours 19 nuits
Duree Idealè pour dêcouvrir 1. Caire. la Haute Egyple el Abou Simbel

la .aUe du t,és~' de la Iambe de
Toutankhamon. Dùje.uner en 'w'i!!e.
l"ilprè.s-mJdl, vÎ!lüte du Caire isJa·
miq••, la Citadelle de Saladin.
la Mosquli~ de Mohamed Ali.
,emps libre pour le simppinq
dans les souks de Khan El Kh.iili
D;r.:er e~ l1uit ci "hôtel,

om.Ombo
<?;:?" AaScouln

.~~:~:rTURAAGf

ÂJ!r;~I"'b'l' [_. - .

. __.'--!cJ!PM

Jaur 10 LE tAiREI PARIS
Om~3rl>:h{J Après je petit déjeuner, trar~sft!Tt

il l'aéroport el fI/vol pou' Paris

1

ABOU SIMSa/,ASSOUAN' ct
ASSOUAN {LE CAIRE ~
Perlt déreuf'ler mati"al Possibilité
d'a~Si$ter au lever dt! so.fei! sur
les temples (droil d'er"Mee au siH~'

il acqtJttter sur placet. Retour ~

Assouan en a-utDCef. Dè:jeuner,
p,uls transfc-rt à l'aéroport e~

envol pOUf Le Caire, A rarnvée,
acclleil U trat,sten Ji l'hôtél
Ramsés ou Nile Hilton,
InstaUaflon, mner et nuit.

LE CAIRE
?etit ctélCl!ner, Depan POU! la
visite du Musée National ayec

MEMPHIS {SAKKARAH 1GUIZEH
Petit déJeuner. Départ pOUl la
yisite de Memphi. el de
Sakkarah, Oéieuner dans un
lestaUlatlt typique. Continuellctl
par li; découverte du plete.u d.
Guiz.~ te Sp.hinx et te. pyrami.
d91, Sur i~ cllemin de retDur,
."ôt dan, un institut de papy'",.
Etl SOirée, 'Son & lumière' BU'

pyramides de Guizeh Olner, nua
à l'hôtü

pom Abou S.mbél (env 270 kml
ft. !'a!nveE, 1l1stailatim"l. et dé/ev­
fier il l'hôtel Se1J. Visite des
lameu. temples de Ramsès Il
el de Net.rtar! En sOirée, 'Son
& lumiiHlt' sur la 'Sttl Otr..er €\

"uit il. l'hOtel.

A-linimum 2 personnes

JourS
V~.r,n!edi

Jour 7
J+:vj,

JourS
Jarnt~dj

furleralre Ct' Rans?s lit G~H

,H)rfla't e;gaJement ur' palais
rOY31 li est le p1t.:s \.Iaile Site

archéotogiQue a;JfCS Karnak
Sun r!fC\n~ctve sei1'lhle In.Spl·

rée- de-s tOf1eresses ,",SIê!tlQues
Que ~amsf.:s !lI <luraH pu

C:lnnaitrf' br'S df' ~e':i carTipJ"
Ç\'CS lernUilf"ieS De;8oJr.-e r e'

~rat1ster; te"reSUë: ;,'JlJ; f $'\-.:\

Na'l'çatlcn -Ie-,; Ed1i.1 (i

Dincr et Htl;: a :;fJr~

Jour 4 EDFOU {KOM OMBO 1ASSOUAN
. ,'" [enY.9I11
~ PelJt dereoner rnBtJnai ;;. Edfou.

de-;liil1 en cilleche P0\.;f \a visile

du temple d'Horus Ded'l! a
Horus le faucon, l' es~ Entd:re·
melll constrUit en gres D~ç,lge

p.r l'agyptologuc f'an~ais

Mnf!e:nc, c'eSl un v~ntable livre
ouvert, du pylône d'enlrée au
sanctu3lre, la progressfon de la
Vl~!te v~rs le Naos {sanctlJa;rl=!

O\j ~Samt des Saints", d'un tem·
pIe dlvlnl évoqt.ie la vIe S.;:cr~E

qur regnBlt oan, le temple
Refour a bord pour If: déjeuner
L'.prés-t!lId'I, nav'gation vers
l(om Ombo. ArnH et visite du
temple de KOtn Ombo Ce '."'ple
ptotéma"1que qui rassemble à une
acropole ~st dedié à dCt::x dPI)'
Mes Haroims IHarus le grand,
dlau solaire et gUf~rner à tête de
tauconle! Sobek Ile crocodilell!
domtne d'une ItlngtaU'le de mét·
res te Nit, formant il ses pieds
une boucle majcsttHHiSf;I, Rcpnse
de la navigation vers As.souan.
Dlner oriental suivi d-llne soirée
déguisée 'g.labia pany-.
NUlt à bord

Jour 5 ASSOUAN
M",ù. Petit dêjeu".r. Départ pour 1.
~ visite des aJenlours d·As:souaR,

1. haut barrage et le tumple d.
Philae, Ret.our à bord pOllr le
déjéune, taprès,midi_ prom~·

nade en f~llluquesut le NiL
passage pres de l'Île
Elliphantine. En op.tion, 'San &
Lumière' au temple de PhiJae
Diner et nuit à bord,

Jour 6 ASSOUAN JABOU SIMBEL
~"iercr!:'di Petit di:jt;;'imer, Temps libre
~ jusqlf'Hl dôpart en iJllt.cca:-

J,,,,, PARIS .' LE CAIRE

En bref 4 lIuitl au Caire. 1 nuit
• A.bou Simbel & 5 IOurs 14 nuil>
dl!' croÎlioier. &ur la Nil.
Son et lumieres a Abou Simbel
et AUX pyramides de Culzeh
IOclu!.. Oéparts dè Paris.
Genève. Bruxelles les vendredis
sur vob Egvpf"'ir.

.~.r'J··+L~1 ~r'licil :lCLr ~f CMre sur yol

Eçypt .\'lt AI iHr'Vee, ae :uell pèlr

(lOtre :eprès':!r1iant. :ransfen et

'n:ilallabon a l'hÔTel Sones~a Dl1
JWM:otrflO!!

JJUf 2 LE CAIRE f LOUXOR ~
_ dl,~l;."(; PeTIt deje'LJne:r m~tlnal Tl Jns:fl~q
~ il j'aeraport el envoi pour Louw,

A larrlvè•. accueil par nOIre
représenta III el découyer'le de la
rive Esi du Nil où le soleil 1. leve .
la Cite des Vivanls avec la visite
du temple d. Lou.or,
Instarl.jj(Jol"l el dele-uner El bOfd
de votrP- l)a!e(iU de crolsl~re.,

M$ Monaco ou Ms Moiilo.
L'aprennICll, visire du remple
de I(a,081< fn !;~"Ir~e. poss,blht~

lfassIstcr. en optio.n.. au "SOrl &
LumIère- en lrançals au temple
de Kar"a' Diner et nUit il bord,

J Ollr 3 LOUXOR HSNA .......
,J,',,,,,,,,,,. ESNA {EDFOU lenv, 5111 ~

P.:Jt déleuner malin al
Traversée du Nil pour la Yisite
de 10 riye Ouosl, où 10 soleil SB
couche: la Cité des Morts.
La Voilée des Nobl.s. En com­
paraison des tDmbes de~ pha­
raons, celles-cI SOflt d'une extrê­
me simplicité arc\ut&cturale.
En revanche, les pelntures
murales snnt un témoignage
préds ct précieux UQ ht 'Ile

quotidienne. repré$~ntantdas
scènes de pêche, de chasse,
d. banQuets égayés de musI­
cIens et ôe danseuses.
La VaUée de. Roi. Oominàa
par une pyramIde naturelle,
62 sépultures royales on! il ce
Jour été dénombraes.
Soigneusement c"chées, elles
ontloutelois toutes été pillées,
il l'exception du fameux tom·
bea"l de Toutankh3mon.
Le temple de Medi"et Habou:
C'e't l'imprnssionnant temple
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l'109 .. I(jtI!/Oli ... 11/01 .. OIIM/OI ...
IJ(ll? ..OI/IO/06 ... WU2 .. JJ(lllJOI ."
al/la .. tS/IO/06 ... IOj'ÇI"lltwM 00'
lIho .. U{1O}O! .., 11/Ol .. lStoJ(!!l ...,
II(!Gal1t{!O/Ql; ... I~IOI .. 04(01,/01 ...,
lIM"OS/Il/06 11lH 0J/0l"ll/01107 ,."
G4/n"Wll/06 .., 'omlll IifUJI91 ..,
1l/11 .. ,9/11/Oli .., 11101 .. lS/O.l@ 101H

1!/1l .. 211/ll/06 ... 24/Ol ..01/WD? 10lH

01/1/"10/11/116 ." lllOJ .. l!/l?!/O] 101H
Il/Il .. JlIlI{D6 ~. 01/04 a"SJ!l1III ,...
'IIJ/12 .. tfI/OlI01 JlJH 14f/ll .. ll(Ol(!!1 ,...
I!jtIl al 14(!!1(!!1 ~. 21flHlIÛ9/GlfOJ ,...
1l/1l1al/I/III/01 ~. lI/O:I .. ot.(fl5/01 IOIH

lO/I!lal l!/Ol/UI ~. 1l5(fl5 .. 1J/oyo? mH
~ll dolll/09 .. 1'/11/01 (...,. en 1....')
lWlI/Iu......1t!

15 16

• OATES :

S.i IS ~lh(Jp.ntl

les !a't'; 1'1
wtchar96l1lt'1", de~rt lie Par,s 116 te
('101I P l2), les ~1Inll(1'\ ~ If",siflflwlPtoon,
lr\ Irillldt VISa, Irl tiUn d'aeroport Il' son tl
Iumltir de K41nalt.lr\ ..srles flCIn ulnlpflStS d.1tl1
le progral1Ulle, 11'1 potJlbolrtl dans les Mtek tl
atmpoll!. ~I rtjJa5 du drrnret JOUr .i lOU_or,

"'''''-~ ...
Vou\Ill' portel QlII' \'OS ./lolollrl lie " fOU/lift

dtsefllq11e A~ Nultlll dt
lou~/A\sOtlMI/Abu~ dt novembre a
feyrltf, l~ tmGlfillf tl 1ft dans" IOIlln«
ll\o1I'; nOOs Iftl fraidlrs. YVl~ hOldn dam Il' wcj

ll\UliS alowOl (pelll hcltel
~~Ir, lM' gaochr) SUIte N,l, SnOlts
SlIIIr ponl ~ tmoqurl (6 pl'fs pat ll'looque)

~ dt lJonrlt IlUolhl~ et plépalrt

par un UllSlllll'l Sul II' ~I, balealH.lIle .i milflge!

pol.M lesr~ Eau mllltfaie Ioulme
i1Uompagn.Jltlll

spfoabIle de l'(gyple. teIouquerI tl .IIde\ WlWllelS
t1jyp!1efI\, GlIlde\ égypllefll "oIt!c..m" llJlleo; \lItS

lmA..h:1 p!ll!l!lom SO!ll prt'M d.lo$lt IXIlIil
yoyage >Ill! daIlIlcIlM ri atlQl!ll$

vol a!hèlr par~/llIulO!

(Slur \Int, Ali 1100101I5), lts vok œl'lfl; 0111
parlOl$ des 1loI.ll~llréi 1OI0001ortabln. IOlall'mt'll1
mdeflrndatU\ dt (I(IUr volonle

CondInom par1Kuh~1'l Iritll d'annulallon p )36

•

Randonnée le long du Nil
D\nn11lM W1Nine, p«tMlt lf'Msouin .,."',kIiM",' pifd lM Il bofd lits tmuquts, llO\IS ~endfOllS If "fleuft die1J" jusqu'llowOI
"if pUs dt~.... (h;,qut iN nous 'tM1m bi doutN lM~ du Rewr If long cItIqwI s'~11ts 'riI.)ges nubifns, aux IiMts
cIts~ du~ Iibyquf. Un 'lOT. dt contmtf:S!fttre rifts ftrdopnttS e' des«t de ublt lin. pm d'un HW mpt~rieu~. plIIKlui de bi
risile des goodI sites, PhlIH, I(om ombo, flllou, brAK, lM III (œw d'tine IWIll,II'f (onlm!". douu fi I\ospitlllèff.

AntlllioD , leI~e prvI sr rHlrwI d.wIs Iri
"'lltM, As-JE6lM .. IdlO'l/AiSo\IH,

Jl : 'IoIllr laid Ptfll/lOIUOf flllllr llUIl ~ l'IlO4fl

12 ; Ytlllt llr lamM.~ llillUltll pour MSOl.lMI
V~l! llr l'hdar, EIn/);MqutrMllt ~ If\ I~I
"""~11Olltl Ault wr ~ IlttM
Jl : ~bOll rt pl"O!IlfMde d.JM If wtdl. pIlK
vtn ~ni. 1HIbt~ dt {/ri fid ~l

•• : """~IOII Jl,rl~,.a ll«J\fI' YMr ~ lIW(hés
1I~~llJiIllon JUSlIu'a lom Ombo VI\.Ilf du IIowhlt
ltfllllit ~llOIl fi IMomtnildt~ Itl jaldlnl
frul\ltll lUI _lit Huit

/5 : lia'HjallOn pout 'tlGIAdle Ir d,ebel Sllslla
""~~ Dt!t'1Il0!! fi YtIIlf Gu \.lIt
~ sltlts, U01lff~ /jotlll olU pIl'd du \flf9\
Ilkmne d'1lOIW'lb
l' ; Navlg.lIon l'lomfMlIl!~ 11II Pi\'~f llr
l.)blt fi 61' !l't'!, 9/'.U1fl rupontrrl N'''9.lIoo
~'~ rd, de f~ôIl'I

Il' AlI~ ~ ElIIou, mil! du ljIo11'1d temple d'tloru\.
lleparl e1l bus PG\II LOOJOI Apl~'1'OIdl dl' ~lSltel

.iIIlée dt\~ e1 lemple lul'léf;\lle dt Ramsti UI
Hull a l'h6IeI

'1: joutnn libre 1'1 erwol dam" \OIIte

19 : A1l1~ ~ PolfI'I
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Annexe 11 Focus produit L'Écho Touristique 08 septembre 2006 (extraits)

•

"Lesvoiles du Nir, âpârtir dElô'2ü € ~
pa, person{le, 8 in nen pension
tornplète. au départde Paris.
v.'WW.fteuves-du-monàe.coItl

. <::_ ~" ":7 ~ ; ~-,~,

Bnsteomer .'
.. _c_ _ "...

En snndal
1

En felouque

Naviguer sur le Nil
à bord d'une

embarcction originale

:) L.es croiSières en Haute-Egypte, entre Louxor et Assouan,
s'effectuent souvent à bord de gros bateaux. Mais d'autres
embarcations plus authentiques voguent aussi sur le fleuve.

\' 1: 0 n " 1 T "

"Felouque et Rando·, à partir "Le Nil P.o 51lndllr, 6partir de 923 € HT "Les Saphirs du Na à bord du Steam 1

de 699 € Hl par personne. 8 jn n en par personne. 8 in nen pellsion Ship SLJdan". 2188 €TIC par personne.

~~~=:~;:~~pilrtde Paris. =~~~=~ris. ~~.~o:;=;n com;9lète. de~=~,. .J
~;r~m:;ïl~.~· ~~~~~:~~~~.,~~~~,=~. g,jj·~;J.""'~.;.::E""':Et.~~·,r2··","=::"2);>"~'O;;:;i"":~~;~'"~'="'''=::~,,=,~=,3"::"-:::"~.;~~:~;::;'I" ::=:~::-::':":;'-~~·:·:2':::c..: ,.' ' 0,_

" De Louxor il ana, formule û/temallt .. Croisière entre AssolKln et E5na ou, Q Croisière entre tolWl ret Asse Ulln ~ Croisière entre Louxor etAssouan.
nClvigation et rcmdonn~es.. le plus sauvent, eJltre Assouan et Edfou. et 2journées de découllerte du Cnire. i .. Pension complète à !;urd, avec petits
" Pension complète, ()ccompagnotem, Ci !'<:ln5ion Çl)mplète, ClccomlXignoreur, • Pen5ion complète, 5n (Le Caire et : déjeuners en ville, val charter A-R inclus.
équipe logistique. Voi churter A-Il. im:lus. vol charter A-R Indus. AS5won) en hôtels 3et 5·, vols A-R et i AttompQgl\Qteur.

intérieurs, trunsn:rts, visitl!S ClU Caire et i
collectives avec guide égyptologue. !
excursions, taxes et surcharge carburant. i

@'.~.' I""""':!'"•• ~,,H:" ~•. ,.:.••••_•. _"•."",·."4"","""",,,:>:,':c,,'.", "'"'.. ~..,,, ''')1 ,,--~~ .
=~.".LC.-''''_I''' - ~--_ ~ --... . .,,:,~_.~~~~,,,:,::,~-,,:,._,,__~-_ .._~:.-.....;_--c-_-:

Il A1Tivée il Lo\lllor, courte visite et déflOIT • Afmtée à Louxor, découverte de Karnak " Arrivée au Caire et visite compi~te (4 n'Arrivée il lClllXor, visite de Kamak. !luit i
pour AsSOUQO en train; découverte et transfert en minibus vers Assouan. d'hôtel) et embarquement (4nà bord) ! l'hôtel. Tronsfert à Esno et embarquemell
de Philoe et embarquement pour 4j Visite de Philae ovemt de noviguer (3j). OIIec étopes, ùEsno, Edfau, Kom Ombo, i pour 5navec visite de Philae, l nd'hôtel
de navigatiDll;avec visites culturetles Visites de temples et balades en journée. ASSQUon (111 Ùl'Old (otaroctn. 1 àAssouan et retour à Louxor par la route.
et balndes quotidiennes dems Débarquement à Edfou et retourà LooxOf " le même itinéroire en 5j/4 n (Louxor-
la compagne. Débarquement à Esna et eI1 minibus (I n d'hôte!), puis rapide visite Assouon) ou 4 j/3 n (Assouan-Louxor),

, retour pnrla route èJ Louxor; nuit il l'hôtel. de la voilée des Rois. sons les vols Întemutionoux. 1

~:J:lF..l!iH!!i!!§~1!!iE!mma~I]·~~~~~~ii!!!~~~!i!l~!àli!§(~."...t;jt;.ci1'~:E'>:'~~'i~&"~~:::_~··:,·~.:7~~"i~5-,,:,:~,.,>C;:;r''-~'~;~~--"!i:TI:)7.~~:L~'~~'::·:'~I:··~':~P·~~::~-I.-~:3:'_<::::-;·c~ I,~: -':'~~;~;~'::".:::::~~~:J ,.:.;~~ ,~L-:'::':~2- :':-.: ~ :.: ~:~.~: -.
" Che7.ClubAveJlture, 699 €HT/pers. • Chez Rives du Monœ, 92.3€HT/pers. "Chezl:omptoird'Egypte, 218&€ 1 ~ ChezF1euves du monde, 1620 €
(5 pers. mini) de Poris, dépQrts du (bose 8) en cabine double de Paris, TTUpers. (visa en sus) en cabine double 1 HTlpers. en c:obine double de Paris
25 novembre et 9décembre, 949 €/pers. départ du 6janvier 2007. 1263 € à la dQte de Paris, dl! 2.au 25 ~o~embre. 2613 ~ 1 (bose 10-12 pers), toute la 5aison.
il la dote la plll5 chère (Noël). la plus cnère (23 décembre). du 22 au :U. decembre, d~te laElus chere. i ~ EnsllS ~ cabine individuelle, 460 € .
• €golementchea Allibert, Chemins .. En$II$~ cabine individuelle: 75€. <> En $11$: Single, de 497 a 898 ~/pers. ! Q Egrdementchez Acnbao, Autrement
de Sable, Déserts, Reuves du Monde, .. Egaiement chez Terres de Charme, .. Egalement chea Voyogeurs du Monde. ,; l'Egypte, Comptoir, RÎyes du Monde.. "
lIomade, Rives du Monde... Reuves du l'londe...
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