Club e-business

Le club des technologies et de la communication

entrée
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Le club e-business bilan 2003 (1/2)

B 260 membres dont plus de la moitié
cotise a I'association des diplomés
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B Une dizaine d’anciens du club intervenants a
RMS au cours des 2 derniéres années _ _
B 14 conférences organisées depuis

2001

v" 55 intervenants

W Membre du G9+ depuis cet automne v’ 700 diplémés sont venus au moins &

une des 13 conférences ...

v ... ainsi que 700 étudiants / jeunes
diplémés et journalistes lors des 2
journées a Reims lors des Semaines
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B Chorus Contact — juillet 2003

v" Thématique sur les technologies
de l'information

v 5 membres contributeurs
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Les conférences de la 3eme saison ...

Mlzrdi 2 juillzt 2007
/7 La CRN dans |2 sacizur auiormoils
Mardi 7 ocioora 20075
/7 Lamsiizr da cunsuitant
Mzrerzdi 19 ocioorz — Canizrazrnics GYr
/Sl atManagzmant
Mardi 16 décembre 2003
v Le e-CRM
Mardi 16 mars 2004

v' Les facteurs clés de succés du
knowledge Management

Mardi 15 juin 2004

v' E-procurement, e-learning, e-reporting
. le « e » dans les processus
traditionnels des entreprises
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B Hervé Devrot (Sup de Co 85)
v Associé chez Valoris
v' Le e-crm
B Héléne Reynaud (Cesem 01)
v' Chargée de clientele - PSA
v' La relation client par Internet chez Citréen
B Virginie Croiset (Sup de Co 86) et Eric Gelle (MBA 97)
v Consultants CRM
v Oracle
B Francis Barrucand (Cesem 83) et Jérome Besson (Sup de Co 99)
v Hexalliance
v Les agents conversationnels en ligne
B Olivier Clavier (Cesem 89) et David Anquetil (Téma 03)

v' E-community et fidélisation clients
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Hervé Drevot
Valoris

Comment capturer davantage de valeur
économique et maximiser I'efficacité
marketing/vente

(extraits)
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B Captons-nous tout le potentiel de valeur avec nos clients ?
B Pourrions-nous mieux choisir nos clients ?

B Quelles sont les attentes majeures de nos clients et de nos prospects,

comment mieux les comprendre ?

Quel bénéfice pouvons-nous espérer d’'un meilleur alignement de notre

offre sur les valeurs fortes de nos clients?

B Est il possible de reprendre | ’initiative dans la relation avec les clients,

pour les fidéliser et augmenter la "part de client" ?

B Quels événements sont précurseurs d'actes d'achat / de risque financier /

de rupture de relation ?

B Quels sont les leviers de la transformation, quelle peut étre en particulier
la contribution des nouvelles technologies dans la performance de la

relation client ?
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Vend-on le méme niveau de services pour tous les clients ?
Quels canaux positionner au service de quels clients ?
Quel canal pour quelle offre ?

Quelles interactions entre canaux ?

Comment affecter les clients dans les portefeuilles des
commerciaux?

Quelles missions confier aux différents canaux et intermédiaires?
Comment rationaliser I'offre ?
Doit on adapter le systeme de tarification ?

De quels outils faut-il se doter pour piloter | "activité multi-canaux ?
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B Le CRM est une stratégie de croissance rentable centrée sur

le client

v" tirer parti du potentiel des clients cibles & renforcer I'attachement

et la fidélité vis a vis de l'entreprise en leur apportant de la valeur

v redéfinir en profondeur et faire évoluer en permanence a partir des

attentes des clients son offre et les schémas d'interaction

v' Développer une culture orientée client
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COMPRENDRE QUI SONT NOS CLIENTS

Enrichir progressivement notre connaissance des Clients

B Tirer parti des interactions pour enrichir continuellement la connaissance client
B Accéder a des bases de données externes

B Tracer I'ensemble des transactions associées au client

B Instaurer un processus d'écoute

B Elaborer des mécanismes qui incitent les clients a s'identifier, a dialoguer
v' enquéte de satisfaction
v’ garantie
v' carte de fidélité
v' abonnement newsletter

v' communauté
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Efficacité et
productivité

Caractéristiques
du segment

Activités clés

Acteurs et canaux

* Produits

« Concurrence
+ Géographie

« Comportement
« Valeur

Susciter l'intérét
Qualifier &
proposer
Négocier
Supporter

+ Télémarketing
+ Télévente
« Commerce

électronique

+ Face aface

Segments de marché
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Hélene Reynaud
PSA

La e-relation client chez
Citroen France
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E-CRM - CITROEN FRANCE

»  Qutils Citroen.fr

» Traitement de la Relation Client
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Outils Citroen.fr

Newsletter

> Base clients

B Portail personnalise

» Informations parc clients
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Outils Citroen.fr : commerce

Affaires de réve

»  Offres sur stock, signature en point de vente

Bandeaux sur sites commerciaux

» Lancement C2: 2000 leads
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Outils Citroen.fr: commerce

Emailing sur adresses type Yahoo

» Remises particulieres

Sites dédiés pour lancement

» 500 C3 Pluriel numérotées livrées en priorité
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Outils Citroen.fr: contact client

Demandes spécifiques
» Rendez-vous commerce

» Demande de documentation

Un formulaire contact

» Envoi vers Service Clientéle ou Point de Vente
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Service Relations Clientele

B Traitement spécifique par média

MEDIA INTERNET:

B Traitement de tous les contacts citroen.fr
B Traitement de contacts citroen.com

» Vers SRC local

» Vers SRC Marque
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Service Relations Clientele

Traitement des demandes clients

AR automatique immeédiat
AR personnalisé ou réponse sous 48h

20% réclamations — 80% demandes d’informations

Réclamations: enregistrement sous logiciel client et traitement par chargé

de clientele (par téléphone + confirmation écrite)
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Service Relations Clientele

Changement de logiciel client fin 2004 (Conso+ -> Nouvel outil de CRM)

B Fusion base client SRC et base véhicules roulants France: 3 millions de
dossiers

B Accés aux dossiers pour services Marketing, Techniques, Communication,
Produit....

B Aterme: cumul informations SRC, points de vente, Marketing...
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E-CRM - CITROEN FRANCE

B Spécificité du produit: la vente passe toujours par un Point de
Vente

B Traitement des demandes clients: étre réactif et personnaliser
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Virginie Croiset et Eric Gelle
Oracle

Le e-CRM : 'efficacité des
outils

Cas France Télevisions

(voir PDF)
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Francis Barrucand, Jérome Besson, Dominique Noel
Hexalliance

Les agents conversationnels
en ligne et la relation client
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Hexaliance
« Partenaire du Développement Durable de I’Entreprise »

e

a
angel

« Assistants Virtuels (agents conversationnels) »
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Qu’est-ce qu’un assistant virtuel ?

B un programme de traitement du langage naturel

B représenté par un personnage anime en temps réel

B capable de dialoguer avec les utilisateurs

B se déployant sur les intranets et extranets
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Représentation

B représentation humanoide

B animation 3D ou photo-réaliste (plug-in) ou Flash
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Voix

B |es assistants virtuels produisent

des réponses vocalisées

les voix de synthese sont de plus en plus réalistes, ont une prosodie

paramétrable, et apportent plus de souplesse

exemple : http://www.elan.fr/demos/sound/SaysoFR1.wav

@ rms-network



Capacités de dialogue

B connaissances de base : identité, client/visiteur, mission

B connaissances spécialisées : produits & services annonceur

B réponse appropriee a toute question pertinente (scénario de réponse a toute
question impertinente)

B continuité et relance du dialogue
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Fonctionnalités des assistants virtuels

B compréhension

B intention

B mémoire

B analyse

B action

B effets positifs ...
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Bénéfices des assistants virtuels

B pour le commerce electronique

B pour le marketing électronique

B pour la relation client

B pour l'utilisateur

@ rms-network



Bénéfices des assistants virtuels

pour le commerce électronique

e augmentation de l'attractivite des sites

e diminution du délai d’obtention des informations

e augmentation du temps de sejour sur le site

e réduction du nombre d’abandons de transaction

e ¢élévation du taux de transformation

@ rms-network



Bénéfices des assistants virtuels

pour le marketing électronique

B facilitation et enrichissement du profiling

B aide la construction d’'un marketing oneZone

B un outil polyvalent : multicanal, multisystémes, multifonctionnel

@ rms-network



Bénéfices des assistants virtuels

pour la relation client

B personnalisation approfondie

B fidélisation facilitée

B réduction des colts d ‘opérations : acquisition, fidélisation, support

B assistant personnel : nouvelle genération

de services
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Bénéfices des assistants virtuels

pour l'utilisateur

[ ] ’'assistant vous écoute

| il répond a tous vos commentaires
et demandes légitimes

| il se souvient de vos préférences

[ il vous rassure, il vous détend
et vous lui faites confiance

| vous l'adoptez rapidement
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Olivier Clavier & David Anquetil

- E-community et
-2l fidelisation client

Irasoll

Technologies

ompuiacenter
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E-Community & Fidélisation client

B Le produit E-community
B Etude de cas : Computer Profile

B Etude de cas : Clustering
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Les enjeux

Vers une nouvelle approche du e-crm en B to B

B Faire face a la réduction de vos budgets de communication

B Mesurer le retour de vos actions de communication client

B Créer de nouveaux canaux de communication avec vos prospects,
clients et partenaires
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E-community : Les points forts

» Le colt par contact le plus bas du marché

» Gérer la relation client de 1000 a 100 000 contacts en diminuant de
plus de 70 % vos budgets.

» Une plateforme livrée clefs en main

» Le respect des lois européennes anti-spam : 100 % Opt In

@ rms-network



E-Community & Fidélisation client

B Les enjeux

B Etude de cas : Computer Profile

B Etude de cas : Clustering

@ rms-network



B E-marketing: nous générons chaque année 2 millions
de contacts clients pour vos sites internet.

B Une société indépendante en forte croissance.

B 1 unité de production de 86 ingénieurs et programmeurs
en Europe de I’Est.

B Une équipe dédiée a la relation client.

2 4 pays : Luxembourg, France, Belgique, UK.

> + de 800 clients satisfaits avec une forte présence sur
le secteur Hotellerie et Voyages .

@ rms-nework



B EMERGENCE : La solution de référencement qui vous place
en leader sur les outils de recherche et vous garanti
I'acquisition de nouveau client.

B E-COMMUNITY : Outil unique de relation et fidélisation client.
L’emailing intéractif de 3 eme génération.

B Wapsi : Mesurer le retour sur investissement de votre site, un
outil en ligne simple et efficace.

B MODULES METIERS : voyagiste, hotellerie, industrie, nos
modules de réservation, catalogue, e-commerce créent de la
valeur sur votre site pour 30 a 100 euros / mois.

Avec la gamme de produits Trasoft votre investissement
internet devient enfin rentable...

@ rms-nework



Le Produit : Front Office

osoft Internet Explorer
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COMPUTER PROFILE

ommuni

L.
COMPUTER PROFILE

BENELUKX

Lead generation

Le miot e I'expert

|
|
Vismn du marcheé |
|

Guestion du mois

FICHIER

Elase e données |
Infos marché |
|
|

Technologie

=¥ ‘oz contacts Computer Profile
=4 Donnez-nous votre opinion
=4 Je veux témoigner

| Cligues ici pour plus dinformstion

Le CPM, prolongement logique de 'ERP

Le "Corporate Performance Management” pourrait =& définic comme le contrile des performances et résuttats,
& I'échelle de l'entreprize. Le fait que ce terme connaisse aujourdhui un tel essor, tendrait & prauver gqu'on a
affaire, 14, 4 un nouveau phénoméne.

Mohile Marketing

Les sociétés qui se focalisent sur les médias de nouvelle génération ont fait du marketing mokile 'un de leurs
ohjectitz. Gerrit Jan Konijnenberg, I'un des visionnaires en matiere d'applications mobiles de nouvelle
geénération, donne son avie sur les développements les plus récents

Cliguez ici pour plus dinfarmation

Création d'opportunites

Le marketing par e-mail est fermement implanté. MUl ne pect en douter . L™e-mail marketing” ouvre de nouvelles
pozsibiltés pour noz activités de marketing et de communications. | 'agt B dune menigre totalement
différerte de communiquer avec nos clients et prospects. | ouvre de nouvelles possibiftés parce que nous
sammes désormaiz en mesure dintier des interactions avec ceux avec gui nous désirans étre en cortact.
ezt auzsi la raizon majeure qui a incité Computer Profile & lancer cette initistive de e-mailing

Cliguez ici pour plus dinfarmation

Le marketing via courrier electronique doit-il desormais faire partie integrante de
votre plan marketing ?

Chague mais, nous posons aux spécislistes du marketing ICT une guestion dactualité. Découvrez leurs
opinionz sur ces différents suiets. Cliguez pour des informations plus détaillées ou pour donner votre propre
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Cluster Interactiol

Le Produit : Front Office

icrosoft Internet Explorer

Fichier Edtion Affichage Favoris  Outils 7

=10l x|

ePrécédenta - e - B @ @ | pRechercher *Favwis A veda e‘ @v & - )33

Adresse

hktp:ffuswe. clusterinteraction, be ffrfindex. asp

| FR | 2NL | 3 UK

CHE|
L'ABC du Cluster =

S FAG

=¥Liens

=* Questions
=¥ Contacts

Abonnement
[ésabonnement

Frofil

=> NEWSLETTER =& = =

CLUSTER = €fe — o s

interaction

= L'ABC du Cluster

Le clustering est avant tout un
état d'esprit, d’'ouverture, de
recherche, d'innovation. Mais
un cluster ne se construit pas
au hasard. Certains principes
doivent s'appliquer. Affinités
et complémentarités sont des
réflexes naturels, spontanés,
Encore faut-il les détecter, |es
consolider et les entretenir,

Cliguez ici pour plus
d'information

-3 Vision externe

-2 Vision interne
—

Ok |L\ens >

Ce par sa propre vision de la
dérnarche commerciale et du
partenariat avec d'autres PME
et artisans, Intérieur Bois
Design avait, pour ainsi dire,
le cluster dans le sang. Sans
le savoir, Les réunions
organisées par un animatsur
de cluster ont permis
détendre la démarche et de
jeter les bases dune
expansion plus rapide.

dinformation

D‘une premigére réunion
cluster, le directeur de Telio a
retiré une envie d'en
appliguer le concept. Il & créé
un premier noyau de relations
proches désormais mieux
armés pour décrocher des
projets, hier encore
inaccessibles, Telio a intégré
son action «clusterings 3 son
«day to days business,
simplement parce que
l'efficacité de la société en
dépend aujourd’hui.

Cliguez ici pour plus
d'information

nne Browet — &1, + 7520 20 26 — lusterinteraction.b.

-CLUSTER -
interaction

=% Privacy policy

2] Gl =11 N A

una initiative de m I —

-

.Démarrerl (W3 Microsoft Wword v| a eLIMK Mavigator - ... | a modusiebMail - M. | a Gestionnaire des 5... | a rnodusiebail ¢ oli.. . ||@ Cluster Interacti...

@ rms-network



E-Community & Fidélisation client

B Les enjeux

B Le produit E-community

B Etude de cas : Clustering

@ rms-network



Computer Profile

osoft Internet Explorer

a http:ffuswe, computerprofilecammunity .comjfrfindex. asp
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COMPUTER PROFILE

BENELUX

I

Lead generation |
Le mat de 'expert |
|
|

Vismn du marché

-Ques‘tmn du mois
FICHIER

Base de données

|
X nios marche |
|
|

Technnlngie

TélEmarketing

~4 os contacts Computer Profile
4 Donnez-nous votre apinion
“4 e veux témaigner

- Lead generation

Avec Internet, 'économie 24x7 s'est installée pour de bon. Elle ne 2e laizze par aileurs brider par aucune

4 1
i ‘ frontigre, physigque ou géographigue. Des clients potertiels se présentent et, en tant que fournisseur, il vous
. \ &

faut apparatre sur leurs takblettes.
Cligues ici pour plus dinformation

S

Le mot de I'expert

= Les zociétdéz qui ge focalizent sur les médias de nouvells génération ont fait du marketing mokils 'un de leurs
objectifs. Gerrit Jan Wonijnenberg, I'un des wvisionnaites en matiére d'applications mobiles de nouvelle
génération, donne son avis sur les développements les plus récents.

Cligues ici pour plus dinformation

Vision du marcheé

Le groupe Cap Gemini Ernst & Young évolue dans un secteur zous pression. Ce oui exige delle une
approche différente, une stratégie adeptée i permettart de décrocher missions et clients. Ruud Koot
< corporste marketing manager, &n explique les recettes.

Cligues ici pour plus dinformation

Question du mois
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Computer Profile

computerprofile.jpg - Microsoft Internet Explorer

« SEBIER A e ¢ 2| - I

a http: e, computerprofilecammunity .comfrf affiche_fichearticle. asp?ref articleinterne=38
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Lead generation

Vismn du marché

|
Le mat de 'expert |
|
|

Ques‘tmn du mois

FICHIER

Base de données

Technnlngie

|
X nios marche |
|
-Télémarkeﬂng |

~4 os contacts Computer Profile
4 Donnez-nous votre apinion
“4 e veux témaigner

Mobile Marketing

Les sociétés gui s focalizent sur les médias de nouvelle génération ont fait du marketing mabile I'un de leurs

. ohiectits. Li-Maode en est un exemple. En la matigre, on distingue, dune part, le contenu desting aux

CONSOMMEteUrs (eusx, images, vidéo, sonneries d'appel) oui transite par le canal mobie e, d'autre part, les
applications qui doivent donner corpa & la prestation de services mobiles. Ces deux aspects revétent une
grande importance powr le succés des spplications mokiles, Du cité contenu, on dénombre désormais
guelgue 150 fourmisseurs de services mobies oul s'sdressent au consommateur, notsmment vis F-Mode
proposé, en Belgigue, par Basze e, aux Pays-Bas, par KPN. Les applications, elles aussi, couvrert un large
zpectre. On pense par exemple aux sites dinformations & la clientéle gui peuvent étre consultés (les
bangues, par exemple) ou sur lesquels des articles peuvent &tre commandés (Wehkamp, pour ne citer que
celui-l). Ces sites sont connectés aux structures d'arrigre-guichet ("back-office") des sociétés concerndes.
Mais, avart tout, c'est un canal de distribution entiérement nouvesu gqui s'ouvre aux entreprizes. Ce gu'on
appelle parfois le 'M-channel'. | devient sinsi possible & une société qui vendait des informations météa en
B2B de les propozer désormaiz galement au grand public

Lez informations et les divertizzements demeurent les principaux zervices destinés & ce canal mokile. La
gestion de fransactions via des services ad hoc & également a8 place maiz, comme ce fut le cas avec
Internet, les consommateurs, dz méme d'alleurs gue les entreprizes, adoptert encore, en la matiére, une
attitude réservée. Aujourdhui que des connexions sécurisées sont garanties — a laide de technologies teles
que la Secure Socket Layer (S5L) — e nombre de tranzactions financiéres devrat toutefois augmenter
rapidement.

Flusieurs facteurs criiques déterminert le succés du Marketing Mabile. 1| v atout d'abard ce tout petit doran
via lequel il faut naviguer dans des sites. Rien de comparable avec la navigation sur des pages Web. La
convivialité, cad la possibiitd de naviguer & Faide de boutonsz, devient eszentielle. ldem pour la collecte
dinformations de bazes de données personnalizées correspondant aux ulilizateurs mobiles. | est nécezzaire
de réunir des données sur les consommateurs sil'on veut améliorer les services qui leur sont destinés. |l faut
stocker les adresses de courrigl, retenic le nom, idertifier le numéro d'appel.. tout en respectart les
|Egizlations sur la wie privée. Maiz le principal facteur de succes réside dans l'accessiblité du service
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E-Community & Fidélisation client

B Les enjeux
B Le produit E-community

B L[e produit E-community
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Cluster Interactiol

icrosoft Internet Explorer
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Adresse
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S FAG

=¥Liens

=* Questions
=¥ Contacts

Abonnement
[ésabonnement

Frofil

=> NEWSLETTER =& = =

CLUSTER = €fe — o s

interaction

= L'ABC du Cluster

Le clustering est avant tout un
état d'esprit, d’'ouverture, de
recherche, d'innovation. Mais
un cluster ne se construit pas
au hasard. Certains principes
doivent s'appliquer. Affinités
et complémentarités sont des
réflexes naturels, spontanés,
Encore faut-il les détecter, |es
consolider et les entretenir,

Cliguez ici pour plus
d'information

-3 Vision externe

-2 Vision interne
—

Ok |L\ens >

Ce par sa propre vision de la
dérnarche commerciale et du
partenariat avec d'autres PME
et artisans, Intérieur Bois
Design avait, pour ainsi dire,
le cluster dans le sang. Sans
le savoir, Les réunions
organisées par un animatsur
de cluster ont permis
détendre la démarche et de
jeter les bases dune
expansion plus rapide.

dinformation

D‘une premigére réunion
cluster, le directeur de Telio a
retiré une envie d'en
appliguer le concept. Il & créé
un premier noyau de relations
proches désormais mieux
armés pour décrocher des
projets, hier encore
inaccessibles, Telio a intégré
son action «clusterings 3 son
«day to days business,
simplement parce que
l'efficacité de la société en
dépend aujourd’hui.

Cliguez ici pour plus
d'information

nne Browet — &1, + 7520 20 26 — lusterinteraction.b.

-CLUSTER -
interaction

=% Privacy policy

2] Gl =11 N A

una initiative de m I —

-

.Démarrerl (W3 Microsoft Wword v| a eLIMK Mavigator - ... | a modusiebMail - M. | a Gestionnaire des 5... | a rnodusiebail ¢ oli.. . ||@ Cluster Interacti...
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Clustering

X Cluster Interaction - Microsoft Internet Explorer

« SEBIER A e ¢ 2| - I

a http:ffuswe, clusterinteraction. befrfaffiche_fichearticle. asp?refarticleinterne=2

| SFR | SHL | Sk | CLUSTFR ééﬁ' n
interaction

CHE|
L'ABC du Cluster = |

Evadix.net

Le clustering, un état d’esprit

Roger Malchair, directeur général dEvadix.net & Tournai, est ['un
=»FAQ des initiateurs du cluster TIC hennuyer. C'est en recherchant des
societés aptes & forger une “chaine de wvaleurs” sur le créneau de

=¥Liens i B B i : Pl B
I'e-business gu'est née, en liaison étroite avec le support d'un
—*Guestions animateur « cluster =, I'idée de systématiser cette recherche et les
—3 Contacts collaborations qui allaient en découler dans un mécanisme de
- cluster.
Un cluster dont Roger Malchair a parfaiternent assimilé, voire méme
aidé & mettre en ceuvre, les principes.
=3 NEWSLETTER = =3 = Les clés du cluster
m Aux yeux de Roger Malchair, le boac-ba d'un cluster se résums en
trois grands traits : une découverte et un apprentissage rmutuels
Désabonnement entre les composantes dun cluster, un travail par projets, et la
Frofil génération de noyaux axés vers des objectifs-projets, des abjectifs-

produits et surtout des objectifs «businesss,

Avec, en guise de fil rouge indissociable du concept, I'état d'esprit
qui est celui de la collaboration, de I'osmose.

Si certaines lignes de bonne conduite sont reguises pour garantir
une bonne collaboration, la confiance joue une part non négligeable.
Trés wite, ceux gui veulent tirer & eux la couverture, gui ne jouent
pas le jeu de la collaboration, du relais d'opportunités, sont
démasgueés, “C'est une chose que l'on détecte rapidement entre
guatre veux, surtout si l'on a de la bouteille et une certaine
expérignce, La chose est sans doute plus difficile pour un jeune
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Si certaines lignes de bonne conduite sont reguises pour garantir
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Les conférences de la 3eme saison ...

1 Mlzirdi 9 juillzi 2003

/7 La CRVY dans |2 saciaur auiomooile

/Sl st Manzgzmeant

1 Mlardi 1o dacamora 2005

Mardi 16 mars 2004

v' Les facteurs clés de succes du knowledge Management

m Mardi 15 juin 2004

v' E-procurement, e-learning, e-reporting : le « e » dans les processus traditionnels
des entreprises
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http://lwww.q9plus.orq

B Le GPS et le projet Galiléo

Jean Pierre Barboux Thalés Navigation
mardi 20 janvier 2004 a 18:30

Arts et Métiers / 9 bis Avenue d'léna

Arts et Métiers informatique et télécoms

DN NI N NN

15 Euros pour membres du G9+

B Marché des TIC et régulation : Le rble des autorités frangaises et européennes.
v Jean-Michel HUBERT (X59-ENST64)

» Ancien Président de I'Autorité de Régulation des Télécommunications (1997-2003)
> Vice-président du Conseil Général des Technologies de I'Information

» Secrétaire général du Conseil Stratégique des Technologies de I'Information
jeudi 22 janvier 2004 a 19:30
Diner-débat du groupe X-Informatique
Maison des X/ 12 rue de Poitiers / Paris 7éme.
Chantal Labbé : tel 01 4754 5233

45 euros par personne.

R R SR NERN

@ rms-nework



