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2On utilise "Ohayd
Gozaimasu" le matin et

Ohay6 Gozaimasu

TSUREE AAGE TSVREE AAZE
Bonjour BELSTZVFES Oui, je vais bien. F0, FAETS,

Hai, genki desu.

Ifegiamil slad 5 glsla il (gl
Bonjour ZAhIzBIE Au revoir RN R A
Kon’nitchi wa Sayonara
| il S BRI
Bonsoir ZAEEAE S'il vous plait. B LET,
Konban wa Onegai shimasu.
15 < solasd (gl
Bonne nuit BOFTHZEL, Mereci HYNESTETNET
Oyasumi nasai. Arigatd gozaimasu
(§Vlsliza suly sulal 5l gy )l
Enchanté(e) ZLHELT, Merci beaucoup ESHHYMNESTSTVET
Hajimé mashité. Domo arigatd gozaimasu
Cudlaasals bl gl el s

Comment allez-vous?

BFAETEA?

Ogenki desu ka?

Je suis désolé(e).

L5 LbFHYFLEA,

Moshiwaké arimasen.

S Sidl Oplar )l (S gl 5
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Par ici. ChEBANEST

Kochira hé dozo

S5l sall i S

Je vais porter ca.

BIBLEY

Omochi shimasu

Sl gl ga sl 5

Un instant, s’il vous plait.

LESLEDIBELLESL

Sho-shd omachi kudasai

(sl sl gl 5 a5 3ms

La toilette est par ici.

BTHLWE ZBLTY

Otearai ha kochira désu

PR P PYEBI P

Je vais vérifier.

MITALET

Kakunin shimasu

sulasns i 5SS

Je ne sais pas.

by FEEA

Wakarimasén

Shsbag 815
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EMES 13 MEREFTESR

Janvier 2016
Le plan d'implémentation de la formation

Il va y avoir deux types de formation, la premiére est sur 1'Omotenashi (ci-aprés la Formation
Omotenashi) et la deuxiéme est sur les Normes de service pour accueillir les touristes (ci-apreés
Formation Normes de Service). Lobjective et les sujets de la formation vont étre énoncés

respectivement dans chaque programme.

1. Les sujets de la formation ainsi que leurs roles:

La formation s'adresse a I'ensemble des inspecteurs appartenant 4 chaque commissariat régional
du tourisme de I'ONTT, les formateurs des écoles hételieres et les professionnels liés au secteur du

tourisme privé.

Il faut surtout prendre en compte que les inspecteurs ayant recu la formation doivent transmettre
leurs connaissances d'une maniére réguliére aux professionnels liés au secteur du tourisme et qui sont
impliqués que ce soit dans la formation relative au concept de I'Omotenashi ou bien dans la formation
relative aux normes des services. En outre, les formateurs des écoles hételieres ayant regu la formation

doivent aussi transmettre les connaissances acquises aux étudiants de 1'école.

Les professionnels liés au secteur du tourisme en Tunisie peuvent étre principalement les membres
suivant:

Agence de Voyages ...Opérateur, Chauffeur, Guide, etc.

Hotels ...Réception, Bagagiste, Restaurant, etc.

Restaurant...Serveur, Propriétaire, etc.

Boutiques ...Vendeurs, Propriétaire, etc.

I1 faut noter qu’a partir du Janvier 2016, les inspecteurs appartenant au commissariat régional du
tourisme de Tozeur peuvent mettre en ceuvre la formation relative aux normes de services. Il est en
est de méme pour les inspecteurs appartenant au commissariat régionale du tourisme de Kébili, c'est

a dire qu'ils peuvent dés maintenant mettre en ceuvre la formation relative au concept de I'Omotenashi.

Il est préférable que les inspecteurs ayant regu la formation, transmettent le plus tét que possible
leurs connaissances requises aux professionnels liés au secteur du tourisme comme nous l'avons

mentionné ci-dessus, et ainsi qu'aux autres régions du pays.

2. L'implémentation des guidelines:

Lors de la mise en ceuvre de la formation, il va y avoir non seulement un cours, mais aussi un test

de compréhension et une discussion, et ceci dont le but de garantir la bonne compréhension du concept.
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Aussi, 1l va y avoir un questionnaire a la fin de la formation afin d'effectuer des améliorations lors de
, y q

la prochaine formation.

La formation devrait étre effectivement exécuter tous en prenant en compte des points importants et
les difficultés rencontrés lors du test. En plus, il faut informer a 1'avance les professionnels liés au
secteur du tourisme concernant la date de la formation, afin de garantir qu'il n'y aura pas d'autres
événements qui auront lieu a la méme date.

3. Notification de la date de formation:

Il faudra mieux annoncer la date de la formation 1 mois a 'avance aux professionnels liés au secteur
de tourisme. En effet, Il est souhaitable que la date de la formation sera réglée a I'avance de sorte que
les formateurs appartenant au secteur privé pourra facilement y participer.

4. Le calendrier de la formation:

Veuillez consulter le planning de la formation ci-dessous:

» Au début de 'année...... planification du calendrier de 1'année (nombre de fois "Estimé 4 fois",

esquisse budgétaire)

» Avant lmois ...... Détermination de la date et le lieu de la formation, Notification de la
formation

» Avant 2 semaines ...... Notification sur les détails

» Avant 1 semaine ...... Vérification des matériels (PC, Projecteur, Documents, etc.) Vérification

de la logistique (Locations des matériels, 'eau minéral, pause café, Déjeuner, etc.)

» Avant 2 jours ...... Préparation des documents

» Le jour de la formation ...... Avant 30 min Stand-by (Vérification de la logistique, les
appareils électroniques, les matériaux a distribuer)

» Alafin d'année...... Evaluation de 'organisation de la formation et étude d'amélioration pour

I'année prochaine

5. Le Programme de la Formation:

Veuillez vérifier les piéces jointes relatives a chaque programme.

6. Le test de Compréhension :

Pour chaque formation, il va y avoir un test de compréhension. Pour étre considéré comme étant admis,
il faut avoir plus que 80%. Pour ceux qui n'ont pas pu atteindre le seuil d'admission, il faut réexpliquer

les points qui ont été difficiles a comprendre, afin d’approfondir leur compréhension du contexte. En
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outre, c'est pas grave si une personne n'a pas pu étre admis, le plus important c'est que nous devrions
discuter sur les questions dont lesquelles beaucoup de gens n'ont pas pu répondre correctement, dans

le but d'améliorer la compréhension relative aux normes de service et a 'Omotenashi.
7. Mise en ceuvre d'un questionnaire:
A la fin de la formation, un questionnaire va étre mis en ceuvre et qui sera basé sur la discussion tenu

suite au test de compréhension et ceci dans le but d'effectuer des améliorations lors de la prochaine

formation
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Le Programme de Formation sur
les normes de service pour accueillir les touristes

<Introduction>

Cette formation consiste a faire comprendre et transmettre le concept sur «les normes de service pour accueillir les

touristes» aux professionnels liés au secteur du tourisme en Tunisie.

Dans le cadre de «Projet de renforcement des capacités promotionnels du tourisme tunisien», qui a été mené au cours
des trois dernieres années (2013-2016), «les normes de service pour accueillir des touristes» ont été mises en ceuvre
et ce ci avec la collaboration de 1’équipe d'experts de JICA, de 'ONTT et ainsi que les entreprises privées qui ont

participé a ce projet et qui sont liées au secteur du tourisme.

En effet, ces normes de service répondent exactement aux besoins des touristes japonais qui sont considérés comme
étant les plus exigeants a travers le monde entier. Et en appliquant ces normes de services, on pourra prouver la haute

qualité du systeme d'accueil des touristes en Tunisie aussi bien a la clientele nationale qu'internationale.

< Obijectif >

L'objectif principal de cette formation est de faire comprendre « les normes de service pour accueillir les touristes»
aux formateurs. Ainsi, grice a cette formation, on pourra améliorer la qualité du systeme d'accueil des touristes en

Tunisie.

< Les sujets de la formation>

»  Les inspecteurs qui appartiennent au commissariat régionaux du tourisme de 'ONTT et les formateurs des

écoles hotelieres.

»  Lesreprésentants de FTAV et FTH (Ainsi que leurs bureaux régionaux) ainsi que les professionnels qui sont

en position de domination dans le secteur des entreprises privés li€s au secteur du tourisme.

<La méthode d'évaluation du programme de formation>

Dans la premiére partie, ils doivent assister au cours et passer un test qui va étre relatif au contenu du cours en
question. La deuxieme partie est basée sur les résultats des tests corrigés et ils vont effectuer une discussion qui sera
centrée surtout sur les questions dont lesquelles il y avait beaucoup de fausses réponses et réexpliquer les points qui
ont été difficiles a comprendre, afin d’approfondir leur compréhension du contexte. La dernicre partie consiste a
répondre a un questionnaire dont le résultat servira a I’amélioration des normes du service ainsi qu'a I’ensemble de la

formation.
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<Programme>

09:00-10:00
10:00-10:15
10:15-10:30
10:30-11:30

11:30-12:00

Cours relatif aux normes de service pour accueillir les touristes
Test de compréhension sur I' OMOTENASHI
Pause (Correction du test)

Discussion par rapport aux résultats obtenus lors de la correction du
test

Questionnaire pour améliorer la formation
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Q1

Q2

Q3

Q4

Q5

Q6

BENES16. Y—EXREEMEERET I

Vérification de Compréhension de la Formation

Organisme :

Nom

Le chauffeur au volant peut parler au téléphone portable mais il faut rouler lentement.
Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c'est juste. Mettez X entre parenthéses si vous

pensez que c’est faux.

( )

Il vaut mieux servir aux Japonais tout d’abord les entrées plutot que la boisson.
Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous

pensez que c’est faux.

( )

Concernant l'accueil a I'hétel d’'un client qui a déja séjourné auparavant au méme établissement,
choisissez une réponse que vous jugez correcte et mettez son numéro entre parenthéses.
@ Il vaut mieux le faire remplir la fiche chaque fois a son arrivée, car ses informations peuvent
changer.
@ Il vaut mieux lui demander juste sa signature sur la fiche qui est déja remplie avec les données
obtenues lors de son dernier sé€jour.

( )

Les Japonais ont tendance a préférer de I'eau bien chaude a de I'eau tiéde pour la douche.
Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous

pensez que c’est faux.

( )

Concernant le comportement du chauffeur fumeur, choisissez une réponse que vous jugez correcte
et mettez son numéro entre parenthéses.
@ Il revient lentement a son siége plus de trois minutes aprés avoir fumé.

@ Il sera prét a partir, en revenant a son siége tout de suite aprés avoir fumé.

( )

Concernant les explications dans la chambre, le client se réjoui en appréciant I'exotisme lorsqu’elles

sont écrites, autant que possible, seulement en langue du pays plutét qu’en anglais.
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Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous
pensez que c’est faux.

( )

Q7 Concernant le comportement du chauffeur lors de I'arrivée a la destination, choisissez une réponse
que vous jugez correcte et mettez son numéro entre parentheses.

)
@

Il descend du véhicule avant les clients et leur ouvre la porte.

Il attend dans le véhicule jusqu’au moment ou tous les clients sont descendus.

( )

Q8 Méme s'il reste encore un peu de nourriture ou de boisson dans les assiettes ou les verres, il vaut
mieux les débarrasser rapidement.

Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous
pensez que c’est faux.

( )

Q9 Sl y a du papier pour essuyer les mains ou un seéche-mains dans les toilettes du restaurant, les
clients 'apprécieront.

Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous
pensez que c’est faux.

Q10 Un guide doit étre prét sur le lieu cing minutes avant 'heure de rendez-vous des clients.

Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous
pensez que c’est faux.
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Q1

Q2

Q3

Q4

Q5

Q6

EMBES 7. Y—EREETEERET X ~ (BAEM)

Vérification de Compréhension de la Formation (Avec Réponse)

Organisme :

Nom

Le chauffeur au volant peut parler au téléphone portable mais il faut rouler lentement.
Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous

pensez que c’est faux.

C x )

Il vaut mieux servir aux Japonais tout d’abord les entrées plutot que la boisson.
Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous

pensez que c’est faux.

C x )

Concernant l'accueil a I'hétel d’'un client qui a déja séjourné auparavant au méme établissement,
choisissez une réponse que vous jugez correcte et mettez son numéro entre parenthéses.
@ Il vaut mieux le faire remplir la fiche chaque fois a son arrivée, car ses informations peuvent
changer.
@ Il vaut mieux lui demander juste sa signature sur la fiche qui est déja remplie avec les données
obtenues lors de son dernier sé€jour.

(2 )

Les Japonais ont tendance a préférer de I'eau bien chaude a de I'eau tieéde pour la douche.
Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous

pensez que c’est faux.

C O )

Concernant le comportement du chauffeur fumeur, choisissez une réponse que vous jugez correcte
et mettez son numéro entre parenthéses.
@ I revient lentement a son siége plus de trois minutes aprés avoir fumé.

@ Il sera prét a partir, en revenant a son siége tout de suite aprés avoir fumé.

(1 )

Concernant les explications dans la chambre, le client se réjoui en appréciant I'exotisme lorsqu’elles

sont écrites, autant que possible, seulement en langue du pays plutét qu’en anglais.
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Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous
pensez que c’est faux.

(X )

Q7 Concernant le comportement du chauffeur lors de I'arrivée a la destination, choisissez une réponse
que vous jugez correcte et mettez son numéro entre parentheses.

)
@

Il descend du véhicule avant les clients et leur ouvre la porte.

Il attend dans le véhicule jusqu’au moment ou tous les clients sont descendus.

C 1)

Q8 Méme s'il reste encore un peu de nourriture ou de boisson dans les assiettes ou les verres, il vaut
mieux les débarrasser rapidement.

Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous
pensez que c’est faux.

C x )

Q9 Sl y a du papier pour essuyer les mains ou un séche-mains dans les toilettes du restaurant, les
clients 'apprécieront.

Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous
pensez que c’est faux.

C O )

Q10 Un guide doit étre prét sur le lieu cing minutes avant 'heure de rendez-vous des clients.

Mettez O entre parenthéses si vous pensez que c’est juste. Mettez X entre parenthéses si vous
pensez que c’est faux.

C x )
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Formation de normes de service
Questionnaire de la fin de la Formation

Organisme :

Nom

€ Ce questionnaire est élaboré dans le but de recueillir des informations pour que vous puissiez améliorer la

formation des formateurs dans 1’avenir.

1) Etes-vous satisfait du contenu de la formation des formateurs?

[0 Pas du tout

0 Trés satisfait (0 Satisfait [0 DPas satisfait .
satisfait

2) Vos commentaires et suggestions concernant la question 1)

3) Quel est le théme en particulier dont vous trouvez le contenu bénéfique ?

4) Quel est le théeme en particulier dont vous trouvez que I'amélioration du contenu est
nécessaire ?

5) Etes-vous satisfait du manuel et des supports pédagogiques ?

[0 Pas du tout

[0 Tres satisfait 0 Satisfait [0 Pas satisfait .
satisfait

6) Vos commentaires et suggestions concernant la question 5)

7) Dorénavant comment mettrez-vous en valeur les connaissances obtenues a travers la
formation ?
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Le Programme de Formation sur
I'OMOTENASHI : L’hospitalité a la japonaise

<Introduction>

OMOTENASHI : L’hospitalité a la Japonaise est connu dans le monde entier comme étant un guide qui consiste a
fournir des services de haute qualité ainsi qu'un excellent accueil. Le but de cette formation est d'enseigner le concept

Omotenashi aux professionnels liés au secteur du tourisme.

< Objectif>

L'objectif principal de cette formation est de transmettre 1'esprit de Omotenashi au professionnels liés au secteur de

tourisme en Tunisie et d'améliorer la qualité de service dans l'industrie touristique tunisienne.

<Les sujets de la formation>

»  Les inspecteurs qui appartiennent au commissariat régionaux du tourisme de 'ONTT et les formateurs des
écoles hotelieres.

»  Les professionnels liés au secteur du tourisme privé.

<La méthode d'évaluation du programme de formation>

Dans la premiere partie, ils doivent assister au cours et passer un test qui va étre relatif au contenu du cours en
question. La deuxieme partie est basée sur les résultats des tests corrigés et ils vont effectuer une discussion qui sera
centrée surtout sur les questions dont lesquelles il y avais beaucoup de fausses réponses et réexpliquer les points qui
ont ét¢ difficiles a comprendre, afin d’approfondir leur compréhension du contexte. La dernicre partie consiste a
répondre a un questionnaire dont le résultat servira a I’amélioration des normes du service ainsi qu'a I’ensemble de la

formation.

<Programme>

09:00-10:00 Cours relatif alI' OMOTENASHI : L’hospitalité a la japonaise

10:00-10:15 Test de compréhension sur I' OMOTENASHI

10:15-10:30 Pause (Correction du test)

10:30-11:30 Discussion par rapport aux résultats obtenus lors de la correction du test

11:30-12:00 Questionnaire pour améliorer la formation
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Vérification de la Compréhension de la Formation (Avec Réponse)

<OMOTENASHI : L’hospitalité a la japonaise >

Organisme :

Nom

Q1 < Omotenashi > est une action ou bien une mentalité de bonne volonté pour faire plaisir aux autres

( )

Choisissez la réponse convenant le mieux a la phrase ci dessus et mettez le numéro de votre choix entre les 2

parentheses.

@ Supprimer leurs mécontentement @ Mettre de bonne humeur

(@ Dépasser leurs attentes @ Répondre a leur demande
Q2 Selon le principe de Pareto, environ ( ) des bénéfices proviennent de 20% de vos meilleurs
clients.

Choisissez la réponse convenant le mieux a la phrase ci dessus et mettez le numéro de votre choix entre les 2

parentheses.

O 20% @ 40% ® 60% @ 80%

Q3 Le quelle des ces quatre choix, ne décrit pas le comportement économique d’un client fidéle.

Choisissez la réponse fausse et mettez le numéro de votre choix entre les 2 parentheses.

( )
@  Acheter avec rabais @ Venir a plusieurs reprises

@ Fréquenter @ Acheter d’autres choses aussi

Q4  Le quelle des ces quatre choix, ne décrit pas le comportement de soutien d’un client fid¢le

Choisissez la réponse fausse et mettez le numéro de votre choix entre les 2 parentheses.

( )

(D Encourager les employés par des mot de remerciements ou des compliments
@ Présenter de nouveaux clients
@ Favoriser le bouche-a-oreille

@ Donner souvent des conseils, sans tenir compte de la circonstance
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Q5 ( ) de clients qui se disent satisfaits n’hésitent pas de changer de société ou de magasin. Choisissez

la réponse convenant le mieux a la phrase ci dessus et mettez le numéro de votre choix entre les 2 parentheses.

O 20 ® 40 ® 60 @ 80

Q6 Si vous pouvez offrir ce que vos clients attendent de vous, les clients sont trés contentes. Entre les 2

parenthéses, mettez O si vous pensez que la phrase est juste ou bien X si vous pensez que ¢’est faux.

( )

Q7 De 85% 2 95% des acheteurs de voiture se disent satisfaits. Or, seulement ( ) entre eux achetent

encore une voiture chez le méme concessionnaire.

Choisissez la réponse convenant le mieux a la phrase ci dessus et mettez le numéro de votre choix entre les 2

parenthéses. ( )

O 20 @ 40 ® 60 @ 80

Q8 Généralement le comportements sont représenté en 6 niveaux. Ce que vos clients
attendent normalement de vous, correspond normalement au plus haut niveau 6 qui est le
service ayant impressionné le client et restant en mémoire

Entre les 2 parenthéses, mettez O si vous pensez que la phrase est juste ou bien X si vous

pensez que c’est faux ( )

Q9 Parmi les commentaire des fideles qui choisissent toujours la méme société,

Choisissez la réponse fausse et mettez le numéro de votre choix entre les 2 parentheses.

( )

(D Son personnel est honnéte et clarifie les choses qu' il ne peux pas faire
@ Son personnel fait preuve de souplesse
@ Son personnel connait beaucoup son clientéle.

@ Son personnel est fiable et sympathique

Q10  Remarque pour que vos clients soient touchés est « Ce que ~ ( ) pensent » de votre service, non le

fait que vous « offrez» un service. Tout commence & partir d’une vue du ( )

( )

Choisissez la réponse convenant le mieux a la phrase ci dessus et mettez le numéro de votre choix entre les 2

parentheses.

personnel @ société @ escorte @ clients
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Vérification de la Compréhension de la Formation (Avec Réponse)

<OMOTENASHI : L’hospitalité a la japonaise >

Organisme :

Nom

Q1 < Omotenashi > est une action ou bien une mentalité de bonne volonté pour faire plaisir aux autres

« © )

Choisissez la réponse convenant le mieux a la phrase ci dessus et mettez le numéro de votre choix entre les 2

parentheses.

@ Supprimer leurs mécontentement @ Mettre de bonne humeur

(® Dépasser leurs attentes @ Répondre a leur demande
Q2 Selon le principe de Pareto, environ ( @ ) des bénéfices proviennent de 20% de vos meilleurs
clients.

Choisissez la réponse convenant le mieux a la phrase ci dessus et mettez le numéro de votre choix entre les 2

parentheses.

® 20% @ 40% ® 60% @ 80%

Q3 Le quelle des ces quatre choix, ne décrit pas le comportement économique d’un client fidéle.

Choisissez la réponse fausse et mettez le numéro de votre choix entre les 2 parentheses.

( O )
@  Acheter avec rabais @ Venir a plusieurs reprises

@ Fréquenter @ Acheter d’autres choses aussi

Q4  Le quelle des ces quatre choix, ne décrit pas le comportement de soutien d’un client fid¢le

Choisissez la réponse fausse et mettez le numéro de votre choix entre les 2 parentheses.

« @ )

@ Encourager les employés par des mot de remerciements ou des compliments
©® Présenter de nouveaux clients
(@ Favoriser le bouche-a-oreille

Donner souvent des conseils, sans tenir compte de la circonstance
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Q5 ( @ ) declients qui se disent satisfaits n’hésitent pas de changer de société ou de magasin. Choisissez

la réponse convenant le mieux a la phrase ci dessus et mettez le numéro de votre choix entre les 2 parentheses.

@ 20 ® 40 ® 60 @ 80

Q6 Si vous pouvez offrir ce que vos clients attendent de vous, les clients sont trés contentes. Entre les 2

parenthéses, mettez O si vous pensez que la phrase est juste ou bien X si vous pensez que ¢’est faux.

C x )

Q7 De 85% a95% des acheteurs de voiture se disent satisfaits. Or, seulement (@ ) entre eux achétent

encore une voiture chez le méme concessionnaire.

Choisissez la réponse convenant le mieux a la phrase ci dessus et mettez le numéro de votre choix entre les 2

parenthéses. ( )

® 20 @ 40 ® 60 @ 80

Q8 Généralement le comportements sont représenté en 6 niveaux. Ce que vos clients
attendent normalement de vous, correspond normalement au plus haut niveau 6 qui est le
service ayant impressionné le client et restant en mémoire

Entre les 2 parenthéses, mettez O si vous pensez que la phrase est juste ou bien X si vous

pensez que c’est faux ( O )

Q9 Parmi les commentaire des fideles qui choisissent toujours la méme société,

Choisissez la réponse fausse et mettez le numéro de votre choix entre les 2 parentheses.

«( )

(® Son personnel est honnéte et clarifie les choses qu' il ne peux pas faire
® Son personnel fait preuve de souplesse
(@ Son personnel connait beaucoup son clientéle.

Son personnel est fiable et sympathique

Q10  Remarque pour que vos clients soient touchés est « Ceque (@ ) pensent » de votre service, non le

fait que vous « offrez» un service. Tout commence i partir d’une vue du ( @ )
Choisissez la réponse convenant le mieux a la phrase ci dessus et mettez le numéro de votre choix entre les 2
parentheses.

@O  personnel @ société @ escorte @ clients
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Questionnaire de la fin de la Formation

<OMOTENASHI : L’hospitalité a la japonaise >

Organisme :

Nom

€ Ce questionnaire est élaboré dans le but de recueillir des informations pour que vous puissiez améliorer la

formation des formateurs dans 1’avenir.

1) Etes-vous satisfait du contenu de la formation des formateurs?

[0 Pas du tout

0 Trés satisfait (0 Satisfait [0 DPas satisfait .
satisfait

2) Vos commentaires et suggestions concernant la question 1)

3) Quel est le théme en particulier dont vous trouvez le contenu bénéfique ?

4) Quel est le théeme en particulier dont vous trouvez que I'amélioration du contenu est
nécessaire ?

5) Etes-vous satisfait du manuel et des supports pédagogiques ?

[0 Pas du tout

[0 Tres satisfait 0 Satisfait [0 Pas satisfait .
satisfait

6) Vos commentaires et suggestions concernant la question 5)

7) Dorénavant comment mettrez-vous en valeur les connaissances obtenues a travers la
formation ?
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Consignes relatives a la communication des informations du site web en japonais officiel de

I'Office National du Tourisme Tunisien

1. Objectif

Les présentes consignes ont pour objectif de promouvoir la venue des clients en provenance du Japon grace a
l'essor de I'industrie du tourisme qui représente 1'une des industries clefs de la république de Tunisie (ci-apres la
Tunisie) et, tout en améliorant la reconnaissance de la Tunisie aupres des clients potentiels au Japon, elles sont
en relation avec la nature de la communication des informations au travers du web (la section « What is New »
(qu'y a-t-il de nouveau) sur le site web officiel de l'office du tourisme de la Tunisie) afin de transmettre les

activités la situation la plus récente de la Tunisie.

2. A propos de I'émetteur des informations

Comme cela est indiqué ci-dessus, la communication des informations a pour objectif de transmettre la situation
la plus récente de la Tunisie en améliorant la reconnaissance des clients potentiels envers la Tunisie. Comme
I'émetteur des informations est 'ONTT tunisienne, 'ONTT regroupe les informations en provenance de chacun
des Commissariats Régionaux du Tourisme ainsi que du systeme de coopération public-privé qui en constitue le
cceur en outre, elle collecte également les informations en provenance de toutes les organisations privées et elle

les transmet au travers de I'ambassade de Tunisie au Japon.

3. A propos des récepteurs des informations

Du point de vue de la théorie générale relative a la promotion, les récepteurs des informations se répartissent

dans les 3 catégories suivantes.

Les clients existants : il s'agit des clients qui ont déja acheté des produits commerciaux qui font 1'objet de

la promotion

Les clients prospectifs : il s'agit des clients qui ont l'intention d'acheter les produits commerciaux mais qui

n'en ont pas encore acheté

Les clients potentiels : il s'agit des clients qui n'ont jamais acheté de produits commerciaux et qui n'ont pas

encore l'intention d'en acheter

D'un c6té, s'il est possible pour 'émetteur des informations dans le cas des clients existants de comprendre a un
certain degré leurs caractéristiques (de quel genre de personnes il s'agit) ou leurs orientations (quels sont leurs
espoirs ou leurs attentes) en observant les tendances de leurs achats, d'un autre coté, dans le cas des clients

prospectifs, comme il est impossible d'observer les tendances de leurs achats véritables, il est indispensable de
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mener une enquéte de marketing afin de comprendre leurs caractéristiques et leurs orientations. Comme les
clients potentiels constituent la catégorie restante apres avoir retiré les clients existants et les clients prospectifs,

ce sont d'abord des clients pour lesquels il est difficile de comprendre les caractéristiques et les orientations.

Si nous pouvons dire que ce qui précede constitue les connaissances les plus fondamentales relatives a la
promotion, en gardant a l'esprit ces connaissances et en nous basant sur la situation actuelle de 1'industrie du
tourisme qui est due a la dégradation des conditions de sécurité récentes de la Tunisie, nous pensons qu'il nous
est difficile de comprendre en détail les caractéristiques ou les orientations des clients existants ou des clients
prospectifs en tant que récepteurs des informations. Comme nous 1'avons écrit ci-dessus, comme il est difficile
de comprendre les caractéristiques ou les orientations des clients potentiels, en général, les approche pour les
clients potentiels sont déterminées en communiquant des informations les plus variées possible en supposant le
segment de clientele du marché le plus général possible auquel les produits commerciaux appartiennent. Nous

pouvons dire qu'une approche identique est également nécessaire dans la situation actuelle de la Tunisie.

En ce qui concerne la promotion touristique de la Tunisie, le segment de la clientele du marché japonais le plus
général est constitué, premierement, par le segment des seniors actifs ou des femmes de la vingtaine a la trentaine
(parce que ces 2 segments constituent la force motrice du marché touristique du Japon) et, deuxiémement, par
les entreprises ou les médias, par exemple, qui sont en relation avec la création des produits touristiques comme
les tours. Les informations qui sont publiées sur le site web officiel de 1'Office National du Tourisme Tunisien
ne doivent pas uniquement étre vues par les touristes ordinaires, comme elles sont également avantageuses pour
les médias ou pour le personnel de l'industrie du tourisme, plutot que les voyages individuels a I'étape actuelle
du marché touristique de la Tunisie, elles sont également essentielles pour les médias ou pour les entreprises en
relation avec le tourisme en tant que récepteurs pour que les clients attirés par l'intermédiaire des produits

touristiques comme les tours deviennent une force majeure.

En ce qui concerne le contenu (les informations relatives aux sites touristiques ou la gastronomie et les souvenirs,
par exemple) que recherche le segment le plus général de ce genre de clientele, il est déja abondamment publié
sur le site web officiel de I'Office National du Tourisme Tunisien. Par conséquent, il faut nous efforcer de
communiquer des informations qui soient les plus actuelles et les plus variées possible dans la section « What is

New » du site web officiel.

Si le systeme du site web officiel de 1'Office National du Tourisme Tunisien lui-méme est pris en charge par
I'optimisation des moteurs de recherche (Search Engine Optimization), les contenus dynamiques comme la
section « What is New » contribuent davantage a l'optimisation des moteurs de recherche (Search Engine
Optimization). En outre, plus le site est maintenu pendant longtemps et plus l'optimisation des moteurs de
recherche (Search Engine Optimization) est efficace. Autrement dit, les mises a jour de la section « What is
New » ainsi que le fait de garantir la fréquence et la continuité de ces mises a jour est essentiel pour les mesures
relatives a 'optimisation des moteurs de recherche (Search Engine Optimization) qui a, a I'heure actuelle, la plus

forte rentabilité.
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4. A propos du contenu de la communication des informations

Comme nous avons pour objectif I'amélioration de la reconnaissance de la Tunisie aupres des clients potentiels
ainsi que la communication de la situation la plus récente de la Tunisie, les éléments suivants sont souhaitables.
Cependant, en méme temps, comme le fait de maintenir le site web officiel dans un état actif est également
essentiel pour la communication d'informations au travers du web, il est souhaitable de communiquer des
informations de maniere adaptée sans se laisser bloquer par les éléments recommandés suivants. Ce qui est le

plus essentiel est de poursuivre les mises a jour de maniere périodique.

Les éléments recommandés (exemples)
1. Les informations générales sur les voyages
® Les informations en relation avec la météo (plus froid/plus chaud que I'année de référence)

® Les informations en relation avec la sécurité, I'apparence actuelle des villes (en particulier les tendances

des voyageurs étrangers)
® [es informations générales comme la création/l'abandon des taxes d'aéroport, par exemple
2. Les informations relatives aux événements, aux festivals
® [e calendrier prévu, le programme, par exemple du festival du Sahara ainsi qu'un apercu du festival
® e festival de la musique de Carthage, le festival de la musique d'El Jem
3. La gastronomie, les restaurants
® [ esrestaurants et les menus populaires qui ont été créés récemment

® [es informations relatives aux bieres et aux vins populaires en Tunisie, par exemple, ainsi que les bons crus

de cette année, etc.
4. Les souvenirs
® Les souvenirs classiques, les dattes, les corbeilles (les paniers)
® Les souvenirs qui sont devenus populaires récemment
® [es boutiques ou les centres commerciaux, par exemple, populaires qui ont été créés récemment
5. La mode
® [.a mode classique (les burnous, les foulards, par exemple)

® Les articles de mode qui sont populaires ces derniers temps (en relation avec la Guerre des Etoiles, par

exemple)

Comme nous l'avons décrit ci-dessus, il est souhaitable que le contenu qui est communiqué contienne des

informations qui soient les plus actuelles et variées possibles cependant, il est souhaitable de transmettre des
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informations visuelles de qualité comme des photos, en se basant sur les précautions suivantes.

5. Les précautions relatives a la communication des informations

Il est essentiel pour la communication des informations que le récepteur des informations ressente les tendances

actuelles (leur actualité). Pour cette raison, il est souhaitable de communiquer non seulement des informations

sous forme de textes mais également de maniere active des informations visuelles comme des photos ou des

vidéos.

Cependant, d'un autre c6té, lors de la communication de telles informations visuelles, il existe plusieurs éléments

a prendre en compte identiquement pour la création de dépliants ou de brochures.

Concretement, il s'agit des éléments suivants.

iif)

1v)

A propos des droits d'auteur

Comme il peut exister des droits d'auteur pour les photos et les vidéos, il ne faut pas les utiliser sans 'accord

du propriétaire de ces droits d'auteur.

A propos de la propriété intellectuelle

Comme les slogans publicitaires ou les textes peuvent étre également soumis a la propriété intellectuelle de
la méme maniere que les droits d'auteur pour les photos ou les vidéos, il ne faut pas les utiliser sans
autorisation. Pour les utiliser, il faut soit obtenir 'autorisation des ayants droit, soit utiliser des extraits en

identifiant clairement leur source.

A propos du droit 4 I'image

Si des personnes, par exemple, se retrouvent sur des images, il est nécessaire de prendre en compte le droit
al'image. Si, fondamentalement, il ne faut pas utiliser des matériels qui permettent d'identifier les personnes,
s'ils sont utilisés, il est nécessaire d'effectuer des formalités comme d'obtenir a 'avance 1'autorisation de la

part des personnes concernées.

A propos des symboles

Comme il existe des symboles qui contiennent une signification historique, politique ou religieuse
particuliere comme le svastika (croix gammée), il faut examiner de maniére minuticuse que ce genre de
symbole n'est pas compris dans les informations qui sont communiquées et il ne faut pas les communiquer

si ce genre de symbole est inclus.
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v)

A propos des photos qui contiennent du sang ou des organes, par exemple

Comme les photos qui contiennent des tétes d'animaux domestiques, du sang ou des organes, par exemple,
comme ceux qui sont présentés devant les boucheries risquent d'étre considérés comme de la brutalité a

cause des différences de sensibilité culturelle, il est plus prudent de ne pas publier ce genre de photos.
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Memorandum of Understanding for Use of Works

This Memorandum of Understanding (heremnafter, "this MOU") is made and entered into by and between the
Project for Strengthening the Capacity for Tourtsm Promotion in Republic of Tunisia under JICA Technical
Cooperation (hereinafter, "Project”), the Tunisia National Tourism Office (hereinafter, "ONTT"), and Eriko Kaji Ms
(hereinafter, "EK") regarding the following documents which were prepared by EK.

Article 1. The works that are the subject of this MOU (hereinafter, "Works") are identified below.

1) Dates of photo shooting
Photo shooting conducted during April 18— April 25, 2013

2) Places of photo shooting

Republic of Tumtsia {(including places such as Tumis, Carthage, Sidi Bou Said, Utica, Bizerte, Ichkeul
National Park, Dougga Roman Ruins, Thuburbo Majus Ruins, L'aqueduc de Zaghouan, El Djem
Amphitheatre, Medina of Sousse, Kairouan, and Takrouna Berber village)

3) Description of the contents and the number of photo

The photo which were prepared based on the above photo shooting

The total amount is 2,023. For details, see the attached photo list.

Article 2. MS shall grant to the Project and ONTT the secondary use of the Works, and shall not request any
compensation for such use. Furthermore, said use shall not require MS’s authorization. In addition, no
request shall be made to the effect that EK’s name be written as the author of the Works.

Article 3. With regard to the use of the Works, alteration and modification of the Works are allowed.

Article 4. EK has the right to use the Works as the author thereof,

Article 5. For the portrait rights, the user must take its approval of the use on the subject.

Article 6. EK agrees that, from January 2016 onward, the Project shall be changed out of the parties hereto to the
Japan International Cooperation Agency (JICA).

Project

Address:

Name:

ONTT

Address:

Name:

EK
Address:

Name:

August 30, 2013

27F Shinjuku Park Tower, 3-7-1 Nishi-Shinjuku, Shinjuku-ku, Tokyo
JTB Corporate Sales Inc. Account Sales Division 5
Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia under

JICA Technical Cooperation )
Chief Adviser Toshio Uruno e /&_—/

7%

1 Avenue Mohamed V - 1001 Tunis, Tunisian National Tourist Office
Director General Wahida JAIET

Harajuku Royal Mansion 7F-F 3-38-11 Jingu-mae, Shibuyasku, Tokyo _— .
~ P, ( P A
Eriko Kaji /é7 ) \/;' 8 {/? Y
C 7z 7
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Memorandum of Understanding for Use of Works

This Memorandum of Understanding (hereinafter, "this MOU") is made and entered into by and between the
Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia inder JICA Technical
Cooperation (hereinafter, "Project"), the Tunisia National Tourism Office (hereinafter, "ONTT"), and Masayuki
Shimizu Mr. (hereinafter, "MS") regarding the following documents which were prepared by MS.

Article I. The works that are the subject of this MOU (hereinafter, "Works") are identified below.

1) Dates of photo shooting

Photo shooting conducted during March 2-15, 2014

2) Places of photo shooting

Republic of Tunisia (including places such as Tunis, Jerba, Gabes, Tataouine, Medenine, Matmata, Ksar
Ghilane, Timbaine Douz, Tozeur )

3) Description of the contents and the number of photo

The photo which were prepared based on the above photo shooting

The total amount is 2,335. For details, see the attached photo list.

Article 2. MS shall grant to the Project and ONTT the secondary use of the Works, and shall not request any
compensation for such use. Furthermore, said use shall not require MS’s authorization. In addition, no
request shall be made to the effect that MS’s name be written as the author of the Works.

Article 3. With regard to the use of the Works, alteration and modification of the Works are allowed.

Article 4. MS has the right to use the Works as the author thereof.

Article 5. For the portrait rights, the user must take its approval of the use on the subject.

Article 6. MS agrees that, from January 2016 onward, the Project shall be changed out of the parties hereto to the
Japan Tnternational Cooperation Agency (JICA).

Project

Address:

Name:

ONTT

Address:

Name:

MS

Address:

Name:

April 14, 2014

27F Shinjuku Park Tower, 3-7-1 Nishi-Shinjuku, Shinjuku-ku, Tokyo
JTB Corporate Sales Inc. Account Sales Division 5
Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia under

JICA Technical Cooperation — / _
Chief Adviser Toshio Uruno e il / (& //(/ =

1 Averue Mohamed V - 1001 Tunis, Tunisian National Tourist Office
Director General Wahida JATET

#202,5-18-10 Minami-Aoyama , Minato-ku Tokyo '
Masayuki Shimizu M a;n/m. 3 S }0 (K Z 10
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Memorandum of Understanding for Use of Works

This Memorandum of Understanding (hereinafter, "this MOU"} is made and entered into by and between the
Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia under JICA Technical
Cooperation (hereinafter, "Project"), the Tunisia National Tourism Office (herematfter, "ONTT"), and Kosuke Tde
Mr. (hereinafter, "KI") regarding the following documents which were prepared by KI.

Article 1. The works that are the subject of this MOU (hereinafter, "Works"} are identified below.
1) Dates of research
Research conducted during Aprit 18-25, 2013
2) Places of research

Republic of Tunisia (including places such as Tunis, Carthage, Sidi Bou Said, Utica, Bizerte, Ichkeul
National Park, Dougga Roman Ruins, Thuburbo Majus Ruins, L'aqueduc de Zaghouan, El Dijem
Amphitheatre, Medina of Sousse, Kairouan, and Takrouna Berber village)

3) Description

Textual documents which were prepared based on the above research and delivered to the Project

Article 2. KI shall grant to the Project and ONTT the secondary use of the Works, and shall not request any
compensation for such use. Furthermore, said use shall not require KI’s authorization. [n addition, no
request shall be made to the effect that KI’s name be written as the author of the Works.

Article 3. With regard to the use of the Works, alteration and modification of the Works are allowed.
Article 4. KI has the right to use the Works as the author thereof.

Article 5. KI agrees that, from January 2016 onward, the Project shall be changed out of the parties hereto to the
Japan International Cooperation Agency (JICA).

August 30, 2013

Project

Address:  27F Shinjuku Park Tower, 3-7-1 Nishi-Shinjuku, Shinjuku-ku, Tokyo
JTB Corporate Sales Inc. Account Sales Division 5

Name: Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia under
JICA Technical Cooperation B /’7///
Chief Adviser Toshio Uruno // VI P

ONTT
Address: 1 Avenue Mohamed V - 1001 Tunis, Tunisian National Tourist Office
Name: Director General Wahida JAIET

KI
Address: 102 Green Hill, 2-11-4 Midorigaoka, Meguro-ku, Tokyo
Name: Kosuke Ide /<nm /c? Io[e
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Memorandum of Understanding for Use of Works

This Memorandum of Understanding (hereinafter, “this MOU") is made and entered into by and between the
Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia under JICA Technical
Cooperation (hereinafter, "Project"), the Tunisia National Tourism Office (hereinafter, "ONTT"), and Daisuke Saito
Mr. (hereinafter, "DS") regarding the following documents which were prepared by DS.

Article 1. The works that are the subject of this MOU (hereinafter, "Works") are identified below.
1) Dates of research
Research conducted during March 2-March 15, 2014

2) Places of research

Republic of Tunisia (including places such as Tunis, Jerba, Gabes, Tataouine, Medenine, Matmata, Ksar
Ghilane, Timbaine Douz, Tozeur )

3) Description

Textnal documents which were prepared based on the above research and delivered to the Project

Article2, DS shall grant to the Project and ONTT the secondary use of the Works, and shall not request any
compensation for such use. Furthermore, said use shall not require DS’s authorization. In addition, no
request shall be made to the effect that DS’s name be written as the author of the Works.

Article 3. With regard to the use of the Works, alteration and modification of the Works are allowed.

Article 4. DS has the right to use the Works as the author thereof.

Article 5. DS agrees that, from January 2016 onward, the Project shall be changed out of the parties hereto to the
Japan International Cooperation Agency (JICA).

April 14,2014

Project

Address:  27F Shinjuku Park Tower, 3-7-1 Nishi-Shinjuku, Shinjuku-ku, Tokyo
JTB Corporate Sales Inc. Account Sales Division 5

Name: Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia under
JICA Technical Cooperation /;
Chiet Adviser Toskio Uhane & Ao
ONTT

Address: 1 Avenue Mohamed V - 1001 Tunis, Tunisian National Tourist Office Z
Name: Director General Wahida JAIET

DS
Address: Kamata bldg.., 3-8-4 Kotobuki , Taitp-ku, Tokyo \&p \ N
Name: Daisuke Saito Yy \,{,/R 4% [ A
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Memorandum of Understanding for Use of Works

This Memorandum of Understanding (hereinafter, “this MOU") is made and entered into by and between the
Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia under JICA Technical
Cooperation (hereinafter, "Project"), the Tunisia National Tourism Office (hereinafter, "ONTT"), and Yosuke
Nakanishi Mr. (hereinafter, "NY") regarding the following data which were prepared by YN.

Article . The works that are the subject of this MOU (hereinafter, "Works") are identified below.

1) Target
PDF format data for brochure by the Tunisia National Tourism Office

2) Purpose
For use in promoting tourism in Tunisia in the Japanese market

3) Delivery method

Data will be provided in PDF format for printing. The same content will also be provided for publication on
the website in an appropriate PDF format.

Article2. YN shall allow the Project and ONTT to print brochure using the deltvered data as well as to publish
the same on the website, and shall not request any compensation for such use. The Project shall not be
required to obtain YN’s authortzation for said printing and publication. Furthermore, YN will not
require that YN’s name be written as the author of the Works.

Article 3. Use of the Works by the Project and ONTT is limited to the direct use of the data provided, and no
alteration is allowed.

Article 4. Although YN has the right as the author for the Works, YN is not allowed to provide the data to a third
party, print the data, or publish the data on a website, provided, however, that the foregoing shall be
allowed only in cases where YN does so for the purpose of introducing the data as cases of YN’s
creative works and by appropriately processing the data.

Article 5. YN agrees that, from January 2016 onward, the Project shall be changed out of the parties hereto to the
Japan International Cooperation Agency (JTCA).

October 31, 2013

Project
Address:  27F Shinjuku Park Tower, 3-7-1 Nishi-Shinjuku, Shinjuku-ku, Tokyo, Japan
JTB Corporate Sales Inc. Account Sales Division 5
Name: Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia under

JICA Technical Cooperation // B
Z

Chief Adviser Toshio Uruno

ONTT

Address: 1 Avenue Mohamed V - 1001 Tunis, Tunisian National Tourist Office /Q?\‘
Name: Director General Wahida JAIET A

YN
Address:  Kimuraso 105, 4-16-19 Wakabayashi, Setagaya-ku, Tokyo, Japan o
Name: Yosuke Nakanishi J L g Vi LeARa m AN

WA : 5-187

HE



Memorandum of Understanding for Use of Works

This Memorandum of Understanding (hereinafter, "this MOU") is made and entered into by and between the
Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia under JICA Technical
Cooperation (hereinafter, "Project"), the Tunisia National Tourism Office (hereinafter, "ONTT"), and Azusa Arai
Ms (hereinafter, "AA") regarding the following data which were prepared by AA.

Article 1. The works that are the subject of this MOU (hereinafter, "Works") are identified below.
1) Target
Mustration data for brochure by the Tunisia National Tourism Office
2) Purpose
For use in promoting tourism in Tunisia in the Japanese market
3) Delivery method

{Nustration saving data will be provided in ai format for printing,

Article 2. AA shall allow the Project and ONTT to print pamphlets using the delivered data as well as to publish
the same on the website, and shall not request any compensation for such use. The Project shall not be
required to obtain AA’s authorization for said printing and publication. Furthetmore, AA will not
require that NY’s name be written as the author of the Works.

Article 3. With regard to the use of the Works, alteration and modification of the Works are allowed.

Article 4. AA has the right to use the Works as the author thereof.

Article 5. AA can introduce the works for only their own production sample.

Article 6. AA agrees that, from January 2016 onward, the Project shall be changed out of the parties hereto to the
Japan International Cooperation Agency (JICA).

October 31, 2013

Project

Address:  27F Shinjuku Park Tower, 3-7-1 Nishi-Shinjuku, Shinjuku-ku, Tokyo, J apan
JTB Corporate Sales Inc. Account Sales Division 5

Name: Project for Strengthening the Capacity for Tourism Promotion in Republic of Tunisia under
JICA Technical Cooperation /z//'
Chief Adviser Toshio Uruno 1/[ o -
ONTT ™

Address: 1 Avenue Mohamed V - 1001 Tunis, Tunisian National Tourist Office
Name; Director General Wahida JAIET

AA

Address:  Arcadia 203 5-5-4 Taishido Setagaya- ku , Tokyo, Japan # ﬂ’ #: a.o i
Name: Azusa Arai

Wt : 5-188
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République Tunisienne
LMy
Ministére du Tourisme
et de 1’ Artisanat
LN

Tunis lc’??%/v\“?@{,é

Recu

La directrice des études et coopération internationale au
ministre du tourisme et de [’artisanat atteste par la
présente avoir recu de la part de I’agence japonaise de
coopération internationale en Tunisie (JICA) les
équipements suivantes :

- Epson printer Stylus SX 230.

- Epson vidéo projecteur EB-X18.
Et ce dans le cadre du projet de renforcement des
capacités en matiere de promotion touristiques.

\ b .
Sincéres salutations

Ministére du tourlsme et de I’artisanat

WA - 5-189



MINISTERE DU TOURISME

W mn
OFFICE NATIONAL %

DU TOURISME TUNISIEN WAHLE

P tIBRE DE TOUT VIVRE

Commissariat Régional
Du Tourisme Tozeur-Gafsa

] < T
N2 mnnaa 0 O g 2 Tozeur, le 21»‘»@’ ZBTB

Recu

Le commissaire régional au tourisme de Tozeur-Gafsa atteste
par la présente avoir recu de la part de I’Agence Japonaise de
Coopération Internationale en Tunisie (JICA) les équipements
suivants :

1- Canon printer Pixma mg 2440

2- Epson vidéo projecteur EB-S18

Et ce dans le cadre du projet de renforcement des capacités

en matiere de promotion touristique.

Sincéres salutations.

Le commissaire régional au tourisme
Tozeur-Gafsa
Chetoui ANOUAR

7

E.mail : crt.tozeur@ontt.tourism.tn *** web : http://www.tunisietourisme.com.tn

AT+ 5-190
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