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PROVENCE-ALPES-COTE DAZUR

A DES SALONS
(1JOUR)

Objectif général
En une journée, optimisez les retombées commerciales des

foires et salons : ciblez-les selon votre stratégie, votre budget et
leur visitorat. Valorisez votre participation en communiquant

avant le salon, aménagez un stand attractif et anticipez
I'aprés-salon.

Objectif pédagogique

> ldentifier les spécificités de chaque type de salon

» Choisir celui qui correspond a sa stratégie d'entreprise
» Aménager et animer son stand

» Mesurer et optimiser les retombées commerciales

Prérequis
» Avoir identifié le ou les Salons cibles ainsi que les produits
qui y seront présentés,

Les + de votre CMA FORMATION :

Nos experts formations vous accompagnent dans:

» La définition de vos besoins,

» L'établissement de votre parcours formation,

» L'étude des modalités de prise en charge.

Nos formations sont adaptées aux particularités des TPE
& PME :

» Accessibles quel que soit votre niveau

» Directement opérationnelles en entreprise

Pour plus d’'informations

4.2.3 - RENTABILISEZ VOTRE PARTICIPATION

Public : Chefs d'entreprise / Conjoints / Salariés /
Demandeur d'emploi

Plages horaires : De 8h a 12h30 et de 13h a 177h30

Formateur.trice : Expert(e) du domaine

Suivi et évaluation :
» Acquis mesurés en entrée et en fin de formation.
» Attestation de formation

» Effectif: 6 a 12 personnes

Moyens et méthodes pédagogiques :
» Apports théoriques interactifs.

» Utilisation de supports visuels (PowerPoint,
vidéos).

» Mises en pratique
» Etudes de cas et exemples concrets
» Brainstorming et discussions de groupe

» Utilisation de WOOCLAP régulierement comme
Ice Breaker, respiration et quiz

» Feedback individualisé et collectif

Modilité d’inscription :

Toutes I'année, jusqu’a 1 semaine avant le début de
la formation, apres entretien préalable et signature
d'une convention de formation simplifieé.




Séquence 1: Séquence 2:

Identifier les spécificités de chaque type de salon Aménager et animer son stand
Choisir celui qui correspond a sa stratégie d’entreprise Mesurer et optimiser les retombées commerciales
Matin Aprés-midi
» La stratégie de communication de lI'entreprise » L'agencement du stand, emplacement, décoration,
> Les différents types de salon et leurs spécificités (cahier éclairage...
des charges et modalités) > La relation avec le client et les techniques de ventes sur
» L'adéquation du salon au positionnement commercial un salon
de 'entreprise » La détermination de ses propres indicateurs de réussite
> Le retro planning des taches & effectuer (le nombre de visiteurs, le CA réalisé...)
(communication, publicité, logistique) » La gestion de I'aprés salon

» Le budget prévisionnel

puited] presends
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