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BULLETIN DE PRE-INSCRIPTION

AUX STAGES DE FORMATION APFSCE 2010

Bulletin à photocopier (un par stage) et

à retourner par télécopie au 01.53.90.20.19

ATTENTION

La date dôun stage nôest fix®e que si lôAPFSC a re­u au moins six pr®-inscriptions. Elle est alors choisie après consultation 

de ces pré-inscrits.

Intitulé du stage de formation : 

Code du stage de formation : 

Société : 

Responsable formation à contacter : 

Téléphone : 

Adresse électronique : 

NOM Prénom Fonction E-mail



Intégration dans la filière professionnelle des 
foires salons et congrès .

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Apporter rapidement des « outils » et
des connaissances sur la filière, son
organisation structurelle et ses
pratiques professionnelles.

Néant.

Visites de sites et/ou de salons.
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V La filière professionnelle
è Les différents types de manifestations et leurs spécificités (salons / 

foires / congr¯s / conf®rences / congr¯s expo / ®v®nementsé).
è Lôunivers concurrentiel.
è Les institutions publiques ou parapubliques.
è Les organisateurs.
è Le calendrier des manifestations.
è La sémantique.
è Lôorganisation dôune manifestation (c¹t® organisateur, c¹t® exposants, 

côté    visiteurs, côté prestataires).
è Les sites et les prestataires.

V Lôorganisation dôune manifestation : les ®tapes cl®s.
è Vu de lôorganisateur : marketing, commercialisation, communication, 

lôorganisation technique.
è Vu de lôexposant : choix de participation, diff®rentes ®tapes.
è Vu des prestataires : prestations proposées, contraintes techniques et 

temps de préparation, spécificités de services.
è Vu du visiteur : prise de décision, frein à la participation.

Nouveaux embauchés nôayantpas de
connaissance du milieu professionnel
de la filière foires, salons et congrès.

Programme

Code stage

FIL01

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 2 000 ú

Prix inter 1 000 ú



Fonctionnement complet dôune manifestation.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Comprendre le fonctionnement d'une
manifestation.
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V Qu'est-ce qu'une manifestation ?
è Quelles sont les différentes formes de manifestations ?
è A quoi servent elles ?
è A qui servent elles ?

V Les diff®rentes ®tapes dôorganisation dôune manifestation?
è Le marketing et la commercialisation.
è La promotion et la communication.
è Lôorganisation technique et les services aux exposants et visiteurs.

V La structure d'organisation interne dôune manifestation et les prestataires 
externes.

Tout collaborateur, quelle que soit sa
fonction, qui souhaite avoir une vue
d'ensemble sur le fonctionnement d'une
manifestation.

Programme

Patrice Perret

Code stage

FIL02

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Coordination générale de sécurité
(à destination des dirigeants).

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Comprendre les enjeux de la prévention.
Se repérer dans les principales obligations réglementaires.
Analyser les responsabilités et les risques.

.

.
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V Objectif de la prévention.

V Présentation de la loi / contexte.

V Explication des rôles des différents acteurs (gestionnaires, 
organisateurs, exposants, prestataires).

V Présentation du rôle du coordonnateur, responsabilité, coût.

V Pr®sentation des obligations de lôorganisateur / responsabilit®.

V Relations avec les autorités administratives.

V Questions / Réponses.

Dirigeants dôentreprises.

Programme

Martin Jouët

Code stage

SEC01

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Coordination générale de sécurité
(à destination des opérationnels).

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Comprendre les enjeux de la prévention.
Se repérer dans les principales obligations
réglementaires.
Evaluer les responsabilités en cas de problème
grave.
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Programme

Opérationnels (responsables techniques
et commerciaux). VObjectif de la prévention.

VPrésentation de la loi / contexte.

VExplication des rôles des différents acteurs (gestionnaires, organisateurs, 
exposants, prestataires).

VPrésentation des obligations de l'organisateur : responsabilité.

VPrésentation du rôle du coordonnateur : responsabilité, coût.

VPrésentation des informations à lui fournir et des documents à produire.

VPrésentation des incidences sur la préparation, le montage et le 
démontage d'une manifestation.

VPrésentation des incidences sur l'organisation "Terrain" et sur les 
budgets.

VRelations avec les autorités administratives.

VQuestions / Réponses.

Martin Jouët

Code stage

SEC02

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



R®glementation contre les risques dôincendie 

et de panique dans les ERP (à destination des dirigeants).

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Rappeler les principes fondamentaux de la prévention 
et toutes les dispositions réglementaires.
Identifier les obligations et les responsabilités des 
différents intervenants.
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Programme

Toutes directions.
V Etude détaillée des principes fondamentaux de la sécurité dans les ERP :

è Objectifs de la réglementation.
è Prévention, prévision.
è Cadre juridique.

V Principaux texte du règlement de sécurité : 
è Extraits du code de la construction et de lôhabitation.
è Dispositions applicables à tous les établissements recevant du public 

(article GN).
è Dispositions applicable aux établissement des quatre premières 

catégories (article GE).
V Commission de sécurité : composition, compétences et obligations.

V Vérifications réglementaires et qualification des personnels permanents.

V Les différents classement type t et L : 
è Articles T1 à T3,
è Articles L1 à L3.

V Obligations des propriétaires et occupants :
è Article T4.

V Les différents documents de référence. Gérard Raillard

Code stage

SEC03

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



R®glementation contre les risques dôincendie 

et de panique dans les ERP (à destination des dirigeants).

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Rappeler les principes fondamentaux de la prévention 
et toutes les dispositions réglementaires.
Identifier les obligations et les responsabilités des 
différents intervenants.
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Programme

Responsables techniques et 
commerciaux. V Etude détaillée des principes fondamentaux de la sécurité dans les ERP :

è Objectifs de la réglementation.
è Prévention, prévision.
è Cadre juridique.

V Principaux texte du règlement de sécurité : 
è Extraits du code de la construction et de lôhabitation.
è Dispositions applicables à tous les établissements recevant du public 

(article GN).
è Dispositions applicable aux établissement des quatre premières 

catégories (article GE).
V Commission de sécurité : composition, compétences et obligations.
V Vérifications réglementaires et qualification des personnels permanents.
V Les différents classement type t et L : 

è Articles T1 à T3.
è Articles L1 à L3.

V Obligations des propriétaires et occupants :
è article T4.

V Les différents documents de référence. 

Gérard Raillard

Code stage

SEC04

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Responsabilit®s et moyens dôactions de 
lôorganisateur.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Prendre conscience de lô®tendu et de 
lôimportance des responsabilit®s de 
lôorganisateur en ouverture.

.
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Programme

Directeurs de manifestations, directeurs 
de parcs dôexpositions, directeurs 
techniques, directeurs juridiques.

Avoir participé à une manifestation.

Echanges dôexp®riences avec un avocat et 
un médecin urgentiste.

VModule opérationnel :

èOrganisation dôune manifestation et responsabilit®s de lôorganisateur.

èPrincipes de fonctionnement interne dôune manifestation.

èChaîne de responsabilités.

èSSIAP ïNiveaux ïrôle ïobligations.

èSpécificités de l'organisation et conséquences pratiques.

èLes prestataires sur site : missions / responsabilités.

è15 situations particuli¯res : responsabilit®s / moyens dôactions.

VModule juridique :

èResponsabilité de la société organisatrice (rôle ïdroits ïobligations ïrisques).

èResponsabilité des intervenants de la société organisatrice (rôle ïdroits ïobligations ïrisques ïdélégations).

èLes relations crois®es : organisateur / exposants / visiteursé

èResponsabilité prévention et sécurité.

èLes obligations en mati¯re dôinformation.

VModule santé :

èResponsabilités et organisation des secours.

èMission des personnels : obligations et responsabilités.

èMoyens ¨ mettre en îuvre.

èOrganisation des secours en France.

èQuelques situations médicales.

èPremi¯res mesures ¨ prendre dans lôattente des secours.

Patrice Perret

Code stage

JUR01

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 2 400 ú

Prix inter 1 200 ú



R®glementations concernant lôorganisation de 
manifestations.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Avoir un aperçu général des lois, décrets 
et r¯glements applicables ¨ lôorganisation 
de manifestations.

.

.
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Programme

Directions générales, directions 
administratives et juridiques .

Avoir des connaissances juridiques de 
base.

Pr®sence dôun avocat pour favoriser les 
échanges sur des cas réels.

VDéfinitions des différents types de manifestations et des règlementations applicables 

(foires, salons, congr¯s, ®v®nements,é).

VOrganismes de tutelle et de contrôle.

VRèglementations nationales.

VRèglementations internationales.

VNomenclature et protection juridique.

VNomenclature et protection concurrentielle.

VPublicité "officielle" par les pouvoirs publics (présence dans les calendriers) et demandes 

d'ouverture.

VDéclarations diverses.

VPlanning des procédures vis-à-vis des pouvoirs publics : 

èServices de l'£tat (fisc, douanes,é).

èCollectivités locales et territoriales.

Patrice Perret

Code stage

JUR02

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Préparer le contrôle de certification de ses 
manifestations.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Comprendre les obligations légales.
Anticiper les contrôles.
Organiser les entrées en fonction des 
contrôles.

J
u
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Programme

Directeurs de manifestations, 
responsables techniques, responsables 
administratifs et financiers .

VLa nouvelle réglementation :

èLes avantages de la nouvelle réglementation.

èLe flux de lôinformation entre les diff®rents acteurs des foires et salons.

VConséquences sur :

èLes cartes dôinvitations et leur diffusion.

èLes entrées payantes.

èLes diff®rentes populations pr®sentes sur la manifestation (visiteurs, VIP, exposants, presseé).

VDéroulement du contrôle :

èQui est contrôlable ?

èEn quoi consiste le contrôle ?

èLes documents à fournir ?

èA quelle période a-t-il lieu ?

èLes organismes de contrôle certifiés.

VCons®quences dôune non certification des chiffres.

Code stage

JUR03

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Modernisation du marché du travail.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

- Faire le point sur les nouveautés en 
mati¯re de p®riode dôessai.
- Connaître le nouveau contrat de travail à 
durée déterminée à objet défini.
-Opportunités et contraintes pour 
lôemployeur de la rupture conventionnelle 
du contrat de travail.
-Autres précisions sur les conséquences 
de la rupture du contrat de travail.

.

Cas pratiques.
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Programme

Directeurs des Ressources Humaines, 
responsables des Ressources Humaines, 
responsables du personnel.

Avoir une expérience de gestion du 
personnel.

VP®riode dôessai : 

èNouvelles durées légales.

è Impacts sur les dispositions conventionnelles.

èRenouvellement de la p®riode dôessai : les nouvelles formalit®s ¨ respecter.

èRupture de la p®riode dôessai.

èStage et p®riode dôessai.

VContrat de travail à objet défini : le nouveau cdd : 

èQui est concerné ?

èComment lôappliquer (dur®e, objet, conditionsé).

èModalités spécifiques de rupture.

VRupture conventionnelle :

èDéfinition.

èPr®conisations de mise en place pratiques (proc®dure, d®lai, contenu des documents, conditionsé.

èArticulation avec les autres modes de rupture.

è Indemnité de rupture.

èLe cas particulier des salariés protégés.

VAutres précisions sur la rupture conventionnelle :

èRappel de lôexigence de la motivation du licenciement.

èReçu pour solde de tout compte : de nouveaux attraits.

èNouveaux modes de calcul de lôindemnit® de licenciement.

èDispositif transitoire.

VApports divers : 

èPortage salarial.

èTransfert des droits des salari®s en cas de changement dôemploi (DIF, sant®, pr®voyanceé).

Sophie Trincéa Géraldine Françon

Code stage

JUR04

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Rénovation de la démocratie sociale.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

- Maîtriser les nouvelles modifications en 
matière de représentativité syndicale.
- Identifier et maîtriser les nouvelles règles 
de validité des accords collectifs.
- Connaître les nouveaux interlocuteurs 
pour négocier.
- Appr®hender la n®gociation dôun accord 
dôentreprise relatif au contrat de travail ¨ 
objet défini.

.

Cas pratiques.
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Programme

Directeurs des Ressources Humaines, 
responsables des Ressources Humaines, 
responsables du personnel.

Avoir une expérience de gestion du 
personnel.

VRefondation des règles de la représentativité syndicale et du droit syndical : 

èFin de la présomption irréfragable de représentativité.

èNouveaux critères de représentativité.

èNouvelles règles de désignation des délégués syndicaux.

èNouvelle définition de la section syndicale.

VNouvelles dispositions en matière de négociation collective :

èNouvelles règles de conclusion et de validité des accords conclus avec les délégués syndicaux.

èPossibilités de recours à des élus et/ou des salariés mandatés.

VN®gociation dôun accord relatif au contrat de travail ¨ dur®e d®termin®e ¨ objet d®fini.

Sophie Trincéa Géraldine Françon

Code stage

JUR05

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Prestations de services / Intérim / Contrat à durée 
déterminée / Portage salarial : opportunités et risques 
encourus

.
Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

.

Cas pratiques.

J
u
rid

iq
u
e

Programme

Directeurs des Ressources Humaines, 
responsables des Ressources Humaines, 
responsables du personnel.

Avoir une expérience de gestion du 
personnel. Sophie Trincéa Géraldine Françon

Code stage

JUR06

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú

Faire le point sur les notions de 

prestation de service / intérim / CDD 

/ portage salarial

Identifier les opportunités et les 

contraintes pour l'employeur

Faire le lien entre ces notions.

VPrestations de services

o Cadre légal / Opportunités et préconisations

o Risques

VIntérim

o Cadre légal / Opportunités et préconisations

o Risques

VContrat à durée déterminée

o Cadre légal / Opportunités et préconisations

o Risques

VPortage salarial

o Cadre légal / Opportunités et préconisations

o Risques

VArticulation entre ces notions



Les fondamentaux de la vente de manifestation

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

.

Programme

Animation tr¯s participative qui met lôaccent sur les points forts de 
chacun. Jeux de rôle / mises en situation concrètes. Utilisation de 
vidéo.
Cartes de synthèse directement utilisables, 
Option  : accompagnement individuel à la suite de la formation.

.

Code stage

TEC1

Equipe commerciale des sites ou des organisateurs

de manifestations

Multiplier le nombre de RVs exposants. Augmenter le taux de 

conversion. Avoir un canal de communication adapté en fonction de 

la personnalit® de lôinterlocuteur et de son r¹le dans la vente. 

Pratiquer la recommandation et la vente additionnelle.

Avoir un rôle commercial

Comment se concentrer sur les meilleures cibles?

Utiliser la recommandation pour rencontrer de nouveaux contacts.

Sôentrainer ¨ prendre RV par t®l®phone. 

En rendez-vous, l®gitimer sa pr®sence et proposer un plan dôentretien.

Comment réussir la présentation initiale de mon offre ?

Poser les bonnes questions pour explorer les besoins de mon interlocuteur.

Identifier les principales motivations professionnelles et attentes 

personnelles de mon interlocuteur, face ¨ diff®rents types dôattitudes client 

(r®serv®, bavardé).

Comment écouter activement mon interlocuteur ?

Approfondir la découverte des besoins.

Réussir mon argumentation en la personnalisant et en transformant mes 

caractéristiques en avantages et preuves.

Comment se différentier de mes concurrents ?

Traiter les objections et avancer vers la conclusion.

Savoir conclure un entretien.

Conclure en situation difficile.

Défendre son prix.

Lô®quilibre de la performance commerciale : cr®er la relation / atteindre le 

résultats.
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Durée 3 jours

Prix non adh FSCEF 2 700 úHT

Prix inter 1 350 úHT

Olivier Jacob



Perfectionnement commercial

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

.

Programme

Animation tr¯s participative qui met lôaccent sur les points forts 
de chacun. Jeux de rôle / mises en situation concrètes. 
Utilisation de vidéo.
Cartes de synthèse directement utilisables, 
Option  : accompagnement individuel à la suite de la formation.

.

Code stage

TEC02

Equipe commerciale des sites ou des organisateurs

de manifestations

Sôentrainer face ¨ des situation de vente particuli¯re. Pratiquer la 

vente Grands Comptes et à haut niveau. Faire face aux achats. 

Négocier face à un groupe. Maitriser la vente conseil.

Maitriser les fondamentaux de la vente 

(le stage « fondamentaux de la vente est recommandé »)

Savoir communiquer de mani¯re constructive et sôadapter ¨ son 

interlocuteur

Comment traiter efficacement une réclamation client?

Négocier face à un groupe.

Vendre en interne

Entrainement sur des situations de vente particulières : 

ÅSituation de concurrence, Client pas attentif, Client agressif, Client très 

bavard.

ÅComment sôadresser ¨ un dirigeant?

Objectifs prioritaires de vente et objectif final de toute négociation.

Importance de la stratégie.

Vente complexe et Grands Comptes.

Les différents rôles dans la vente multi-interlocuteur.

Situation et position dôachat.

Connaître nos Grands Comptes : SWOT, sociogramme.

Comment faire face aux achats?

Plan dôaction de mise en application sur lôensemble du programme.
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Durée 3 jours

Prix non adh FSCEF 2 700 úHT

Prix inter 1 350 úHT

Olivier Jacob



Négociation commerciale : les techniques du 
vendeur.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Appréhender les mécanismes de la 
commercialisation dôune manifestation.
Savoir répondre aux attentes 
commerciales des sociétés exposantes.
Comprendre les mécanismes de la 
négociation.
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Programme

Exercices et simulations de situations

VCe que recherche le client ? 

èLes besoins exprimés.

èLes attentes réelles.

VQualifier lôinterlocuteur : 

èSa position dans le processus de décision.

èSes critères de décision.

VSe donner des objectifs vis-à-vis de chaque client.

VLes diff®rentes techniques dôachat.

VLes étapes de la négociation.

VLa facturation et le recouvrement : des étapes importantes de la relation commerciale.

Responsable et futurs responsables 
commerciaux, commissaires de foires et 
salons.

Patrice Perret

Code stage

TEC03

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Structurer la démarche commerciale pour les 
foires et salons.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Mettre en place un plan de 
commercialisation de la foire ou du salon.

Expérience concrète de la
commercialisation dôunefoire ou dôun
salon.

.
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Programme

Méthode active (maeutique) pour 
provoquer et structurer des échanges.
Diaporama pour les apports de principes, 
repris dans la documentation.
Exercices et simulations pour 
lôexp®rimentation en situations r®alistes

VConstruire le plan dôaction commerciale pour planifier le succ¯s : 

èObjectif : maîtriser les composition de la manifestation en ciblant à priori les exposants.

èFichier : construire la base de données de protection : critères et sources.

èModes dôaction: allier marketing direct, téléphone et face à face.

èRendements : anticiper les taux de transformation des différentes actions.

V Accompagner la r®ussite de lô®quipe commerciale :

èEnergie : r®partir et planifier lôeffort commercial n®cessaire.

èTalent : analyser et d®velopper les comp®tences commerciales de lô®quipe.

èPilotage : accompagner et orienter lôactivit® de chaque commercial.

èCadrage : r®agir dans les temps pour garantir la r®ussite de lôobjectif.

Equipes marketing et commerciales des 
organisateurs de foires et salons.

Jérome de Bodinat

Code stage

TEC04

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 1 800 ú

Prix inter 900 ú



Prospecter lôexposant par t®l®phone.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Appuyer la démarche marketing par une 
prospection téléphonique auprès des 
exposants en cîur de cible.

Expérience de la relation clientèle avec
les exposants dôunefoire ou dôunsalon.

.
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Programme

Méthode active (maeutique) pour 
provoquer et structurer des échanges.
Diaporama pour les apports de principes, 
repris dans la documentation.
Exercices et simulations pour 
lôexp®rimentation en situations r®alistes

VLes fondamentaux de lôaction commerciale : 

èGagner sa crédibilité dès la prise de contact.

èMa´triser lô®coute, le questionnement et la reformulation.

èArgumenter en répondant aux besoins mis en évidence.

èConcrétiser avec un accord explicite et réciproque.

VRelancer les anciens exposants et en rechercher de nouveaux.

èPréparer chaque appel pour argumenter à bon escient.

èEn prospection pure, obtenir une demande de dossier motivée.

èEn relance, argumenter pour obtenir le retour du dossier.

èEn validation, engager lôexposant ¨ optimiser sa participation.

Equipes commerciales des organisateurs 
de foires et salons.

Jérome de Bodinat

Code stage

TEC05

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 1 800 ú

Prix inter 900 ú



Négocier en face à face pour convaincre un 
exposant potentiel.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Face à un prospect ou un exposant 
« désimpliqué », argumenter dans une 
logique de retour sur investissement pour 
le convaincre dôexposer et de pr®parer sa 
réussite.

Maîtriser le concept et lôargumentation
« foire et salon ».
Pratiquer la commercialisation par
téléphone (le stage « prospecter par
téléphone » est recommandé).

.
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Méthode active (maeutique) pour 
provoquer et structurer des échanges.
Diaporama pour les apports de principes, 
repris dans la documentation.
Exercices et simulations pour 
lôexp®rimentation en situations r®alistes

VSituer la manifestation comme accélérateur du développement commercial : 

èIdentifier les objectifs de d®veloppement commercial de lôentreprise.

èD®montrer lôeffet levier du salon pour la conqu°te et la fid®lisation.

èAborder le prix avec la perspective du retour sur investissement.

èEngager lôexposant dans la mise en place dôun plan dôaction.

VNégocier avec un exposant sceptique ou désimpliqué :

èAnalyser et d®mystifier les tactiques que peut utiliser lôacheteur.

èrechercher les causes r®elles de r®ticences ou dôinsatisfaction.

èRépondre aux exigences : améliorer le retour sur investissement.

èUtiliser sa marge de manîuvre pour n®gocier et obtenir un accord..

Commerciaux des organisateurs de foires 
et salons.

Jérome de Bodinat

Code stage

TEC06

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 1 800 ú

Prix inter 900 ú



Conseiller lôexposant pour optimiser son retour 
sur investissement.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Amener lôexposant ¨ mesurer son retour 
sur investissement.
Proposer des pistes pour améliorer son 
efficacité.
Aider à mettre en place un plan 
dôoptimisation.

Connaissance du kit « mesurer et
améliorer lôefficacit®de la participation
à une foire ou un salon.

.
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Méthode active (maeutique) pour 
provoquer et structurer des échanges.
Diaporama pour les apports de principes, 
repris dans la documentation.
Exercices et simulations pour 
lôexp®rimentation en situations r®alistes

VRechercher le retour sur investissement et quantifier les objectifs : 

èDéterminer, valoriser et quantifier les résultats concrets à attendre de la foire ou du salon.

èAnalyser le visitorat de la foire ou du salon, en qualité, en quantité et en « valeur ».

èFixer des objectifs concrets, mesurables et compatibles avec le visitorat.

è Identifier et mettre en pratique les « accélérateurs de réussite ».

V Proposer quatre leviers pour améliorer le résultat de la foire ou du salon :

èLevier marketing : faire venir jusqu'au stand les visiteurs intéressants.

èLevier stand : concevoir un outil de visibilit®, de contact et dôargumentation.

èLevier commercial : sôentra´ner ¨ accueillir et obtenir les contacts utiles.

èLevier exploitation : tracer les contacts jusquô¨ les transformer en r®sultats.

Commerciaux expérimentés des 
organisateurs de foires et salons.

Jérome de Bodinat

Code stage

TEC07

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 1 800 ú

Prix inter 900 ú



Négociation commerciale : commercialisation 
dôune manifestation.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Appréhender les mécanismes de la 
commercialisation dôune manifestation.
Savoir répondre aux attentes 
commerciales des sociétés exposantes.
Comprendre les mécanismes de la 
négociation.
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Programme

Exercices et simulations de situations

VLes attentes des sociétés exposantes : 

èEn mati¯re dôemplacement.

èEn matière de visibilité.

èEn matière de services.

VLes croyances de lôorganisateur : 

èConcurrence ïsituation de monopole ïcomparatifs des exposants ïle caractère spécifique de 

chaque manifestation.

VLa n®gociation par lôorganisateur vu par lôexposant.

VLa négociation réussie : chacun est gagnant.

VLes différents éléments de la négociation : 

èLes prestations n®gociables : emplacement, visibilit®é

èCe qui nôest pas n®gociable.

èLe timing de la négociation.

èQui ¨ la main ? (suivant le timing, suivant le remplissage) de lôobjectif.

Responsable et futurs responsables 
commerciaux.
Commissaires de foires et salons.

Patrice Perret

Code stage

TEC08

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Outils et spécificités de la commercialisation 
dôune manifestation.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Faire prendre conscience des enjeux 
commerciaux.
Acquérir les pratiques spécifiques liées à 
la commercialisation dôune manifestation.
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Avoir une expérience commerciale.

Cas pratiques.

VQue vend un organisateur ?

VLes moyens de commercialisation :  

èMailing.

èTélévente.

èE-mailing.

è Journée exposants.

èVisites de manifestations.

èPartenariats spécifiques.

VLa gestion commerciale du plan.

VLes procédures de la commercialisation.

Les acteurs commerciaux et marketing.

Patrice Perret

Code stage

TEC09

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Techniques et comportements de vente dans un 
contexte international.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Permettre aux participants de développer 
leur savoir faire commercial et dô°tre 
capable de sôadapter aux sp®cificit®s 
culturelles des clients internationaux.

.
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Avoir une expérience commerciale.

Méthodologie centrée sur les participants 
et la personnalisation des concepts. 
Alternance dôapports th®oriques et mise en 
situation réelle (cas concrets et adaptés au 
métier).
Enregistrement film® dôentretiens de vente.
Documentation pédagogique.

VApproche psychologique de la vente : 

èDéfinir les compétences techniques et relationnelles du commercial « foires, 

salons et congrès ».

èAnalyser lôensemble des attentes dôun acheteur vis-à-vis de lôorganisateur.

èAdapter son cycle de vente au cycle dôachat.

èConnaître le circuit de décision et utiliser les leviers adéquats.

VSp®cificit®s de la n®gociation ¨ lôinternational :

èConnaître les caractéristiques majeures des différentes cultures et les 

mentalités internationales.

è Identifier les styles de négociateurs et les variables comportementales 

interculturelles.

èAdapter sa stratégie commerciale.

èEtude de cas personnalisés. 

Equipe commerciale des organisateurs de 
foires, salons et congrès.

Code stage

TEC10

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF A définir

Prix inter A définir

Anne Caroline Feist



Trouver de nouveaux clients ? Comment prospecter 
par téléphone les organisateurs de congrès.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Développer son portefeuille 
dôaffaires en mettant en îuvre des 
actions de prospections adaptées.

.
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Les fondements de la relation au téléphone :

Rappel des principes de base en matière de communication interpersonnelle

Les spécificités  de la communication au téléphone 

Mener des actions de prospection efficaces

Mettre en îuvre une m®thodologie ®prouv®e pour trouver rapidement des contacts utiles 

Pr®parer ses supports dôentretien pour optimiser le temps de face ¨ face et atteindre son objectif

Planifier son activit® de prospection en coh®rence avec son portefeuille dôaffaires et ses objectifs

commerciaux

Les techniques de prise de rendez-vous : 

Sôexprimer avec assurance et g®rer ses ®motions.

Comment susciter lôint®r°t de son interlocuteur ? Les types dôaccroche et dôargumentation. 

Cerner rapidement le cadre de r®f®rence de son interlocuteur, savoir sôadapter

et obtenir le rendez-vous

Comment d®passer les objections, notamment celles de d®but dôentretien

Les plus de cette formation ?

ÅElaboration dôun guide dôentretien et dôun argumentaire 

en coh®rence avec lôoffre propos®e et le segment de march® cibl®.

ÅSôentra´ner ¨ prendre des rendez-vous par téléphone

Code stage

TEC11

Durée 3 jours

(2+1)

Prix non adh FSCEF A définir

Prix inter A définir

Avoir suivi le Module « Comment 

convaincre un organisateur de 

congrès ? » (ACF)

Formation extrêmement opérationnelle  
Entretien de prospection au téléphone
Analyse en groupe et  en individuel
Livret personnalisé + enregistrements 
effectués remis en fin de formation
Option  : accompagnement individuel post-
formation  

Chargés de congrès
Responsables commerciaux des Palais des 
congrès

Anne Caroline Feist



Les fondamentaux de la vente : comment convaincre 
un organisateur de congrès ?

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Utiliser les techniques de vente et de 

communication  éprouvées pour emporter la 

décision finale

Finalité : améliorer son taux de succès et 

accroître la marge dégagée sur chaque 

affaire conclue.

.
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Formation extrêmement opérationnelle  
Alternance dôapports th®oriques et de
nombreuses mises en situation 
Présentation et jeux de rôles filmés 
Analyse en groupe et  en individuel
Livret personnalisé + DVD remis en fin de 
formation
Option  : accompagnement individuel 
post-formation  

Développer ses ressources personnelles et démontrer son professionnalisme

Se positionner efficacement dans la relation client et créer les conditions de confiance et de 

crédibilité

Adopter une attitude empathique tout en sachant sôaffirmer

Comprendre et savoir sôadapter au cadre de r®f®rence de son interlocuteur

Etre un communicant efficace (congruence entre le non verbal et le verbal)

Utiliser les outils de communication de lôapproche syst®mique 

Identifier er sôadapter aux typologies de clients (dominants, h®sitants, r®clamants, manipulateurs, 

anxieux, conservateurs)

Maitriser le cadre de lôentretien de vente et d®montrer son expertise

Préparer son entretien : objectif de visite et déroulement

Structurer et diriger lôentretien en cr®ant la relation d¯s le premier contact 

Comprendre le contexte g®n®ral, les enjeux, les besoins et les motivations dôachats de 

son client

D®finir sa strat®gie de vente par rapport au cycle dôachat

Orienter les critères de décision 

Argumenter et convaincre en d®montrant la justesse de son offre, l®gitimer lôoffre tarifaire

Traiter les dernières résistances pour obtenir un engagement définitif

Faire face aux personnalités difficiles

Préparer les conditions de réussite de la négociation

Le plus de cette formation ?

Entraînement individuel à chaque étape clé du processus de vente

Code stage

TEC12

Chargés de congrès
Responsables commerciaux des Palais des 
congrès

Durée 4 jours(2+2)

Prix non adh FSCEF A définir

Prix inter A définir

Connaître la réelle valeur ajoutée 

de son offre

Anne Caroline Feist



Lôart de n®gocier avec un organisateur de 
congrès 

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Négocier face à des acheteurs 
expérimentés et formés
Gagner en assurance
Défendre ses marges pour conclure un 
accord rentable
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Les fondements de la négociation  

N®gocier nôest pas convaincre...

Lô®tat dôesprit en n®gociation !

Développer les compétences relationnelles nécessaires, sans lesquelles toute négociation est 

impossible 

Comment se positionner dans la relation pour réussir son entretien (maîtrise de soi et de ses 

émotions)

Identifier le profil de lôacheteur pour adopter le comportement ad®quat et favoriser la conclusion

Le processus de négociation  

La matrice de préparation, étape clé de la réussite ! Définition de sa stratégie de négociation, des 

crit¯res dôachat, des ®l®ments n®gociables, des marges de manîuvre 

Comment poser le cadre de lôentretien d¯s la prise de contact

Utiliser les techniques et tactiques de négociation pour pouvoir préserver ses marges

Justifier ses positions et savoir argumenter avec discernement

Les comportements verbaux constructifs (et les autres...)

Engager le client : conclure dans une logique de relations durables et de recommandation

Les plus de cette formation ?

ÅConsolider les acquis de la formation « Comment persuader un 

organisateur de congrès ?»

ÅEntraînement individuel à chaque étape clé du processus 

de négociation

Code stage

TEC13

Anne Caroline Feist

Durée 4 jours

(2+2)

Prix non adh FSCEF A définir

Prix inter A définir

Chargé(e)s de congrès
Responsables commerciaux des Palais des 
congrès

Formation extrêmement opérationnelle  
Alternance dôapports th®oriques et de
nombreuses mises en situation 
Présentation et jeux de rôles filmés 
Analyse en groupe et  en individuel
Livret personnalisé + DVD remis en fin de formation
Option  : accompagnement individuel post-formation  

Avoir suivi le Module « Comment 

convaincre un organisateur de 

congrès ? » (ACF)



Cr®ation et gestion du dossier de lôexposant.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Appréhender les mécanismes et la 
structure dôun dossier de lôexposant. 
Prendre conscience du rôle primordial di 
dossier de lôexposant dans lôorganisation 
dôune manifestation et dans les liens de 
lôorganisateur avec les diff®rentes 
population participantes.
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Avoir particip® ¨ lôorganisation dôune 
manifestation.

VContenu du dossier de lôexposant :  

èStructure de lôinformation (qui, quoi, comment, combien).

V Encartages : la gestion de certains partenariats.

VLes diff®rentes formes de dossier de lôexposant.

VLe dossier de lôexposant en ligne : modalit®s pratiques.

VLa gestion des commandes (en interne et en externe).

VDiffusion du dossier : quand, comment, quié

VModes dôutilisation (utilisateurs, comment, quandé)

Responsables communication, 
responsables techniques, commissaires 
de salons, directeurs de congrès/expo, 
responsables de sites.

Patrice Perret

Code stage

LOG01

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Cr®ation et gestion dôun plan de manifestation.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Comprendre les mécanismes de création 
et de fonctionnement du plan.
Evaluer les implications des décisions 
dôorganisation du plan.
Apprendre à maîtriser un plan.
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Exercices pratiques.

VCréation du plan : 

èLes contraintes réglementaires, techniques, comportementales et commerciales.

VChoix stratégique : 

èd®coupages dôun hall

èPositionnement des espaces communs.

èRépartition des exposants.

VNumérotation des informations indispensables.

VGestion commerciale du plan au fil de la préparation de la manifestation : 

èLes temporisations.

èLes interdits.

èLes anticipations (neutralisation de zones, extensions dôespacesé).

VLes transmissions du plan.

VLes aspects juridiques du plan : 

èUnicité et maîtrise du plan

èResponsabilités.

VLe plan : outil dôorientation du site.

VLe plan outil de commercialisation.

Responsables commerciaux, 
commissaires, responsables congrès, 
chefs de projets, responsables 
techniques, responsables bureaux 
dô®tudes.

Patrice Perret

Code stage

LOG02

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Le d®roulement op®rationnel dôun salon.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Faire prendre conscience de la gestion 
sp®cifique dôune manifestation.
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Avoir participé à une manifestation.

VMontage et démontage :

èPlanification.

èLôinformation sur site.

èLes populations présentes.

èLôorganisation du commissariat g®n®ral.

èLes prestations attendues (éclairage, assistance médicale, restauration, transport, sécurité, 

badgesé).

èGestion des prestataires (réunion de montage, chaine de commandement, mode de décisions 

et transmission aux prestataires.

èLes besoins et les contraintes techniques des prestataires.

VOuverture publique : 

èLe pilotage de la manifestation.

èServices ïrestauration ïsonorisation ïéclairage ïchauffageé

èLa sécurité.

Futurs directeurs techniques, 
responsables techniques et logistiques, 
régisseurs, chefs de projet.

Patrice Perret

Code stage

LOG03

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Etapes de la cr®ation dôune manifestation.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Appréhender les étapes de la création 
dôune manifestation.
Disposer dôoutils et de m®thodes pour la 
création.

. 
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Programme

Avoir une expérience marketing.

Cas pratiques

VLes études.

VLes m®thodes dôanalyse des march®s : 

èVisiteurs (potentiels ïattentes).

èExposants ( potentiels ïbesoins).

èPartenaires (presse ïsyndicatsé).

VLa concurrence.

VLa nomenclature : largeur et profondeur.

VLe format de la manifestation : 

èLa taille.

èLe niveau « qualitatif ».

èPositionnement et image.

èLe lieu.

èLa date et la périodicité.

VLe budget de la manifestation.

VLe calendrier de lancement.

Responsables marketing et 
responsables du développement.

Patrice Perret

Code stage

MKG01

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Repositionnement dôune manifestation.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Comprendre la n®cessit® dôun 
repositionnement.
Disposer dôoutils et de m®thodes pour la 
réalisation du repositionnement.

. 

M
a
rk

e
tin

g

Programme

Avoir une expérience marketing.

Cas pratiques

VLes études de constat : 

èLes indicateurs dôalerte. 

èLôanalyse du march® ®conomique de la manifestation.

èLes conditions dôun repositionnement (calendrier ïpartenaires ïnouveaux éléments du 

positionnement).

VLes nouveaux axes de développement : 

èLe contenu de la manifestation (nomenclature et animation).

èLes cibles exposants.

èLes cibles visiteurs.

VLa marche à suivre : 

èQuand ?

èQui ?

èComment ?

Responsables marketing et 
responsables du développement.

Patrice Perret

Code stage

MKG02

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Marketing appliqué aux manifestations.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Comprendre lôimportance de la mise en 
îuvre du marketing dans lôorganisation 
de manifestations.
Approfondir les moyens marketing de 
développement.
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Avoir particip® ¨ lôorganisation dôune 
manifestation.

Etudes de cas.

VUne manifestation sous le regard du marketing : la double équation.

VLes 4 P+S du marketing appliqué aux manifestations : 

èProduits/services.

o Lieu.

o Date, durée, périodicité.

o Nomenclature.

o Produits et services de lôorganisateur, services collat®raux.

èPromotion commerciale.

èPrix.

èCommunication.

èServices.

(Pour chaque point ci-dessus : d®finition, ®tendue, sp®cificit®s, moyens ¨ mettre en îuvre, freins 

et dangers)

èParticularités : 

o Les interactions.

o Un ensemble de services.

o On ne facture pas ce que lôon vend.

o Chacun participe, chacun à un vécu : avantages et dangers.

Directions générales, directions 
marketing, directions commerciales.

Patrice Perret

Code stage

MKG03

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Marketing et communication dôun site.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Disposer dôoutils dô®laboration de plan 
dôactions marketing et de communication.
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Travailler dans un lieu dôaccueil recevant 
des manifestations.

VMarketing : 

èLes sp®cificit®s dôune destination.

o Points forts.

o Points faibles.

èLa recherche : 

o Des potentiels.

o De la concurrence.

o Les attentes des clients.

o Le processus de décision.

èLes prix

o Variation dans le temps.

o Les services - la qualité attendue ïla qualité attendue.

VCommunication : 

èLes cibles.

èLes moyens dôactions.

èSe distinguer face à la concurrence.

èLes attentes et les messages.

èLôimage graphique et le r®alit® du lieu.

èLa communication par internet.

Responsables marketing, responsable 
communication et responsables 
commerciaux.

Patrice Perret

Code stage

MKG04

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



La servuction : Marketing des services (coté 
organisateur).

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Appréhender les spécificités des 
manifestations dans leurs aspects 
structurels.
Structurer lôorganisation dôune 
manifestation en fonction des populations 
participantes.
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Avoir des connaissances marketing de 
base.
Avoir participé à une manifestation.

Cas pratiques.

VLa valeur ajout®e du marketing dans lôorganisation dôune manifestation.

VLa place des clients dans lôorganisation des manifestations.

VDéfinitions et étendues des services, du marketing des services et de la production des 

services.

VLes services rendus et les services attendus dans les différents types de manifestation.

VApports opérationnels des recherches et théories en matière de manifestation.

VPolitiques de produits et services et leurs conséquences en termes de valeur ajoutée et 

dôimage.

VLes supports physiques de la manifestation (le site et les prestations techniques,é).

VLes supports immatériels de la manifestation (les support de communication, le bouche à 

oreilleé). 

VLes différents services apportés aux clients lors de la participation à une manifestation.

Acteurs stratégiques des manifestation, 
responsables marketing.

Patrice Perret

Code stage

MKG05

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



La servuction : Marketing des services (coté 
gestionnaires de sites)..

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Appréhender les spécificités des services 
apport®s ¨ lôorganisation des 
manifestations dans leurs aspects 
structurels.

M
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Programme

Avoir des connaissances marketing de 
base.
Avoir participer ¨ lôorganisation de 
manifestations..

Responsable marketing ïResponsable 
de développement. 

Patrice Perret

Code stage

MKG06

VLe marketing des services : les 4P + S

VGestion des services commercialisés : 

èSupport physique.

èPersonnel en contact.

èSupports immatériels.

èInteractions entre les clients.

VNotion de qualité : perçue / attendue.

VGestion opérationnelle des contacts clients : avant / pendant / après la manifestation.

VLa valeur ajoutée des services : 

èDisponibilité.

èRéactivité.

èGestion des impondérables.

èInformation du client.

VDualit® services ¨ lôorganisateur / service aux participants.

VDouble niveau de services : 

èGestion de ses propres de ses sous-traitants.

èEtre le sous-traitant de lôorganisateur.
Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Marketing, territoire et événements : 
« les nouveaux chemins de la performance ».

Publics concernés

Objectifs de la formation

Options pédagogiques

Comprendre les enjeux de lôexcellence territoriale et ses 

priorités pour agir

Définir une stratégie de territoire pour accompagner ou 

produire de nouveaux événements

Construire les bases dôun plan dôaction dans le cadre 

dôun projet collectif dô®quipe (Court ,moyen et long 

terme).
.

 Alternance dôapport th®orique et pratique

• Échanges à partir de situations professionnelles émanant   

des participants

• Dossier de synthèse remis à chaque stagiaire

• Bibliographie et lexique

Évaluation

• Entretiens individuels avec chaque stagiaire

• Suivi post ïformation pendant 3 mois

• Bilan écrit en retour de formation

M
a
rk

e
tin

g

Programme

• Cadres Dirigeants - Responsables Marketing ï

Responsables Communication - Responsables 

Développement - Responsables Commerciaux

Code stage

MKG07

Alain Formentin

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 1 800 ú

Prix inter 900 ú

VLe Territoire :

è Le d®finir / P®rim¯tre dôintervention

Diagnostic

Potentialités

VLa stratégie territoriale / 3 principes pour un marketing pertinent 

appliqu® ¨ lô®v®nement:

èQualifier lôoffre de valeur du territoire

Analyse et Segmentation du marché

Mettre en perspective la vision et le projet

Evaluer lôoffre au regard de la demande

èDéfinir les choix stratégiques

Univers de pertinence/ Moyen et long terme

Points de rencontre et dô®change

Réseaux et découvreurs ciblés

èDresser le plan dôaction

Planifier pour optimiser

Marketing opérationnel /organisation



Marketing stratégique et augmentation du chiffre 
dôaffaires: mode dôemploi.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Options pédagogiques

- Acquérir une méthodologie pour une bonne 

compréhension de son(ses) activité(s) économique(s) et de 

son(ses) marché(s)

- Savoir tirer des enseignements susceptibles de 

différencier son entreprise par rapport à ses concurrents

- Identifier le(s) choix judicieux

- Mettre en îuvre et appliquer.

. - Echanges interactifs permanents entre participants et 

animateur

- Utilisation d'un support original exclusif "Le guide 

d'analyse concurrentielle"

- Aucune formation marketing préalable n'est requise pour 

les participants.

M
a
rk

e
tin

g

Programme

La survie d'une entreprise dépend, en majeure partie, de ses marchés externes. 

Quelles qu'en soient sa taille, sa vocation (commerciale, industrielle, prestataire de 

services), un de ses

facteurs-clé de succès, pour générer de la marge brute, c'est un marketing 

approprié à sa réalité. Mais que faut-il faire pour le maîtriser avec facilité?

L'expérience montre que les formations dispensées en la matière sont basées sur la 

connaissance des marchés et des outils du marketing, au détriment de la 

compréhension.

Or, c'est la compréhension qui permet de réagir rapidement en donnant à 

l'entreprise les moyens de comprendre ses clients (et non seulement de les 

connaître) et de dominer ses concurrents. C'est pourquoi, il est vital pour une 

entreprise se voulant performante de pouvoir s'approprier son outil de 

compréhension.

Toute personne en entreprise qui, quel que soit le niveau 
hiérarchique de ses fonctions, se trouve au contact des 
marchés commerciaux externes, de la dimension marketing 
et/ou stratégique : chef de produits, chef de publicité, chef 
des ventes, chef de projets, assistant(e) marketing, 
vendeur, les personnels des services communication, 
marketing, ventes, les dirigeants de société

Code stage

MKG08

Durée 4 jours

Prix non adh FSCEF 4 000 úHT

Prix inter 2 000 úHT

Daniel Weber

Pré requis

aucune formation marketing pr®alable nôest requise



Marketing & Relation Clients ¨ lô¯re du 2.0

Publics concernés

Objectifs de la formation

Options pédagogiques

Sensibiliser les professionnels du marketing et de la 

relation clients

- aux usages et exigences émergents générés par les 

mutations sociologiques et la généralisation des 

fonctionnements induits par les NTIC,

- aux nouvelles approches marketing et nouveaux 

modes de relations clients qui en découlent pour les 

FSCE,

M
a
rk

e
tin

g

Programme

Ateliers interactifs

Réflexions collaboratives sur des cas 

pratiques

•Directeurs ou Responsables Marketing, Commerciaux et toutes 

personnes en relation directe avec la clientèle des FSCE 

(exposants, visiteurs, partenaires).

Code stage

MKG09

Stéphanie Di Mattia

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 1 900 ú

Prix inter 950 ú

VLes révolutions technologiques récentes et émergentes.

VLes mutations sociologiques en cours.

VLes nouvelles exigences et usages émergents des clients.

VQuelles conséquences pour le marketing des FSCE ?

VQuelles conséquences pour la relation clients des FSCE ?

VComment faire évoluer son marketing et sa relation client pour faire face à 

ces mutations dans le cadre des FSCE ? (sur la base de cas concrets 

apportés par les participants).



Communication dôune manifestation : outils, 
budgets, planification.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Appréhender la communication comme 
®l®ment de lôorganisation.
Comprendre les spécificités des moyens 
mis en îuvre pour la communication de 
manifestations.

. 

C
o
m

m
u
n
ic

a
tio

n

Programme

Avoir particip® ¨ lôorganisation dôune 
manifestation.
Avoir une expérience en communication.

Cas pratiques.

V R¹le de la communication dans lôorganisation dôune manifestation.

VLes diff®rents publics dôune manifestation.

VLes contraintes li®es ¨ lôorganisation dôune manifestation.

VLes utilisations spécifiques des moyens de communication :   

èLa communication de base : logo, charte graphique, internet.

èLes relations publiques.

èLes relations presse.

èLe marketing direct.

VLe planning des actions.

VLe budget de communication.

VLes situations particulières. 

Directions des congrès, directions des 
foires et salons, responsables de 
communication.

Patrice Perret

Code stage

COM01

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Enquêtes de satisfaction clients, visiteurs, 
exposants, congressistes.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Construire des études de satisfaction. 
Analyser les résultats des études.

Programme

Avoir particip® ¨ lôorganisation dôune 
manifestation.
Avoir une expérience en communication.

Cas pratiques.

VPourquoi faire des études de satisfaction ? 

VLes diff®rents types dôenqu°te (avantages / inconv®nients) : 

èLes études qualitatives.

èLes études quantitatives.

VLes types de questions (avantages, inconvénients) : 

èQuestions ouvertes.

èQuestions fermées.

èQuestions mixtes.

VLes grandes règles statistiques : 

èEchantillonnage.

èM®thodes dôadministration des enqu°tes.

VLôinterpr®tation des statistiques.

VLe comportement humain et les enquêtes.

VQuelles sont les cibles des enquêtes.

VLa méthodologie de réalisation des enquêtes.

Responsables communication.

Patrice Perret

Code stage

COM02

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú

C
o
m

m
u
n
ic

a
tio

n



Cr®ation et enrichissement dôune base de 
donn®es dôune manifestation.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Connaître les différentes méthodes et 
process dôenregistrement. Elaborer un 
cahier des charges.

Programme

Avoir particip® ¨ lôorganisation dôune 
manifestation.

VLa base de donn®es visiteurs : valeur ajout®e dôune manifestation (objectifs, moyens, 

contraintes).

VLes différentes technologies : avantages / inconvénients.

VElaboration dôun cahier des charges.

VTravail sur la base de données : 

èStructure.

èEnrichissement.

èNettoyage.

èMises aux normes postales.

VLes services liés aux bases de données sur site. 

èServices aux exposants.

èServices aux visiteurs.

VAprès la manifestation : 

èLes statistiques.

èLa nouvelle certification obligatoire.

èLa commercialisation des fichiers.

VLes bases de prospection exposants : 

èEnrichissement

èNettoyage

èLien avec la nomenclature

VLes bases de données visiteurs pour les manifestations grand public.

Commissaires de foires et salons, 
responsables communication, 
responsables techniques, toutes 
personnes ayant à gérer partiellement ou 
totalement les participants dôune 
manifestation. 

Patrice Perret

Code stage

COM03

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú

C
o
m

m
u
n
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a
tio

n



Internet : les bons usages pour les manifestations.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Comprendre les sp®cificit®s dôinternet 
comme moyen de communication dans 
les manifestations..

. 

Programme

.

VR¹le de la communication dans lôorganisation dôune manifestation.

VComment utiliser internet : les grandes règles pour : 

èType de site.

èNom de domaine.

èNavigation.

èErgonomie.

èGraphisme.

èLes liens entre monde réel et monde virtuel.

VLe bon usage des moteurs de recherche : référencement ïliens commerciaux.

VLes mises à jour (avant et pendant la manifestation)

VLes statistiques de visites.

VSe créer une base de données grâce à son site internet.

Responsable de communication, chefs 
de projets, commissaires de foires et 
salons.

Code stage

COM04

Pré requis

Options pédagogiques

Cas pratiques.

Avoir participé à une manifestation.

Patrice Perret

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú

C
o
m
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a
tio
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Internet : les services en ligne.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Comprendre les sp®cificit®s dôinternet 
comme moyen de mise à disposition des 
services nouveaux pour les organisateurs 
de manifestations..

. 

Programme

.

VR¹le dôinternet dans lôorganisation de la manifestation.

VLes différents types de services : 

VLe site de lôorganisateur et les sites partenaires.

VErgonomie et processus de commande

VLes commandes et les paiements (les grandes règles et les interdits).

VLes services dôassistance et de hot line.

VLe traitement des commandes.

VLe web 2.0 et les suivants

Responsable de communication, chefs 
de projets, commissaires de foires et 
salons.

Code stage

COM05

Pré requis

Options pédagogiques

Cas pratiques.

Avoir participé à une manifestation.

Patrice Perret

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú

C
o
m
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n



Charisme personnel et prise de parole : mode 
dôemploi.

Publics concernés

Objectifs de la formation

A lôissue de la formation, chaque participant sera 

en mesure de :

- maîtriser les mécanismes physiques propres

à la communication

- identifier ses dysfonctionnements, stéréotypes

et blocages

- retrouver son fonctionnement naturel et original

grâce à des outils de correction adéquats

- «gagner» dans les situations humaines 

difficiles.

. 

Programme

Lôunivers des entreprises est de plus en plus d®stabilis® et incertain. La confiance en soi a 

tendance à disparaître dans les rapports humains au profit du stress et de la 

communication factice. Comment arriver à acquérir, installer et développer un puissant 

pouvoir de pr®sence humaine afin dôacc®der ¨ la ma´trise totale, dans des situations 

professionnelles ou privées, devant un auditoire, ou dans le simple rapport de personne à 

personne?

Collaborateurs amenés à prendre la 
parole en public (discours, animation de 
r®unioné).

Code stage

COM06

Options pédagogiques

Conférences didactiques, exercices 
interactifs, enregistrement vidéo. Durée 4 jours

Prix non adh FSCEF 4 000 úHT

Prix inter 2 000 úHT

C
o
m

m
u
n
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a
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n

Daniel Weber



Maîtriser les outils de la communication humaine .

Publics concernés

Objectifs de la formation

- Apprendre à mieux se connaître pour mieux 

comprendre l'autre et communiquer plus 

efficacement.

- Savoir identifier les écueils de sa propre 

manière de communiquer.

- S'approprier les outils de gestion des relations 

humaines, simples, efficaces, opérationnels et 

adaptés aux besoins professionnels

. 

Programme

Les difficultés de la communication entre les êtres humains s'établissent souvent à leur insu, 

que ce soit en entreprise ou dans le cadre de la vie privée. Les domaines d'application sont 

variés: communication interindividuelle, conduite de réunions, management, gestion du temps, 

etc. Quels sont les outils qui permettent de mieux se comprendre ? Comment les utiliser ?

Tout collaborateur amené à communiquer 
avec les personnes de son environnement 
professionnel .

Code stage

COM07

Options pédagogiques

- Alternance dôapports intellectuels et 

dôexercices interactifs;

cas pratique; travail en atelier ; 

enregistrement vidéo..

Durée 3 jours

Prix non adh FSCEF 3 200 úHT

Prix inter 1 600 úHT

C
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Daniel Weber



Budget g®n®ral dôune manifestation.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Connaître et appréhender les aspects 
budg®taires dôune manifestation ainsi que 
« sa mécanique de fonctionnement ».

. 

G
e

s
tio

n
 fin

a
n
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Programme

Connaissances comptables et 
financières de base.

Cas pratiques.
Exercices de simulation.

VLe fonctionnement financier dôune manifestation.

VLa trame budgétaire : philosophie et fonctionnement.

VLes recettes.

VLes d®penses : commercialisation, communication, techniquesé

VLa tr®sorerie dôune manifestation : le cercle vertueux et le cercle vicieux.

VLes interconnexions / les équilibres / les paradoxes.   

Commissaires généraux, directions de 
congrès, responsables financiers, 
acteurs stratégiques et financiers.

Patrice Perret

Code stage

FIN01

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Contrôle de gestion en manifestation.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Appréhender la mécanique financière 
dôune manifestation.
Pouvoir réaliser un tableau de bord de 
suivi analytique des recettes et des 
dépenses.

. 

G
e
s
tio

n
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n
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Programme

Connaissances comptables et 
financières. Avoir participé à une foire ou 
un salon.

Etudes de cas.
Simulations.

VLe budget dôune manifestation (grands chapitres de recettes et de d®penses).

VClassement analytique des chapitres budgétaires.

èLes indicateurs instantanés.

èLes indicateurs tendanciels.

VAnalyse financières liées au suivi commercial.

VLes interconnexions entre chapitres.

VLes dérapages.

VLes rentr®es financi¯res en fonction de lôavancement de la manifestation (pratiques 

financières vis-à-vis des tiers).

VLes impératifs de rentrées financières.

VMonter un budget de manifestation.

Responsables financiers, contrôleurs de 
gestion, auditeurs intégrant une société 
organisatrice.

Patrice Perret

Code stage

FIN02

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Organisateurs de foires, salons et congrès : 
que faut - il retenir en matière de TVA.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Familiariser les organisateurs aux règles 
de TVA applicables et réduire le risque 
fiscal.

. 

G
e
s
tio

n
 fin

a
n
c
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Programme

Connaissances comptables de base 

.

VCadre r®glementaire : la TVA appliqu®e ¨ lôactivit® des foires, salons et congr¯s : 

èChamp dôapplication.

èTerritorialité.

èTaux.

èFait générateur et exigibilité.

èDéduction.

èForme des factures.

èOrganisateurs et participants étrangers.

VCas pratique : la d®claration de TVA de lôorganisation dôune foire, dôun salon et dôun 

congrès.

Responsables financiers et comptables 
des organisateurs de foires, salons et 
congrès.

Code stage

FIN03

Cyrille Konter

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú



Coacher mes équipes sur le terrain pour plus de 
performance

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

.

M
a
n
a
g
e
m

e
n
t

Programme

Animation tr¯s participative qui met lôaccent sur les 
points forts de chacun. Jeux de rôle / mises en 
situation concrètes. Utilisation de vidéo.
Cartes de synthèse directement utilisables, 
.

.

Code stage

MAN01

Responsable de site. Responsable exposant.

Responsable organisateurs.

Mobiliser ses équipes pour une meilleure expérience visiteur et une 

meilleure efficacité.

Utiliser les techniques du coaching pour faire progresser nos 

collaborateurs.

Sôentrainer ¨ faire face aux diff®rentes situations de management

Manager des équipes sur le terrain.

Savoir modifier son comportement et développer son enthousiasme. 

Prise de conscience de l'interprétation de mes messages par les autres. 

Elaboration des objectifs et délégation: facteurs clés de la motivation des 

équipes. Motiver grâce à un briefing réussi.

L'écoute active : approfondir la pensée de l'autre et l'accompagner vers des 

solutions. 

Comment donner un feed-back efficace pour que nos collaborateurs 

progressent rapidement ?

Adapter son comportement à l'état de communication de l'autre. 

Encourager les efforts. 

Le suivi de la délégation : le contrôle positif. 

Développer l'engagement de nos collaborateurs, même sur les décisions 

difficiles. Engager le collaborateur sur des objectifs correctifs. 

Engagement sur un plan dôaction concret.

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 1 800 úHT

Prix inter 900 úHT

Olivier Jacob



Réussir le management de ses équipes et de ses 
prestataires

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

.

Programme

Animation tr¯s participative qui met lôaccent sur les points forts 
de chacun. Jeux de rôle / mises en situation concrètes. 
Utilisation de la vidéo.
Cartes de synthèse directement utilisables, 
Option  : accompagnement individuel à la suite de la formation.

.

Code stage

MAN02

Responsable de sites, des infrastructures, 

Managers des organisateurs de foires, salons et congrès.

Sôentrainer ¨ faire face aux diff®rentes situations de management.

Faire face aux interlocuteurs difficiles

Mobiliser ses équipes vers plus de performance.

Manager un ou plusieurs collaborateurs ou prestataires.

Savoir modifier son comportement et développer son enthousiasme. 

Prise de conscience de l'interprétation de mes messages par les autres. 

Elaboration des objectifs et délégation: facteurs clés de la motivation des 

équipes. Motiver grâce à un briefing réussi. Débriefer la vision des visiteurs.

L'écoute active : approfondir la pensée de l'autre et l'accompagner vers des 

solutions. 

Les attitudes constructives pour favoriser un dialogue équilibré et 

épanouissant. 

Adapter son comportement à l'état de communication de l'autre. 

Encourager les efforts. 

Le suivi de la délégation : le contrôle positif. 

Développer l'engagement de nos collaborateurs, même sur les décisions 

difficiles. Accepter le droit à l'erreur et développer l'initiative. 

Communication orale en public : comment inciter à l'action concrète ? 

Recadrer les comportements pour préserver nos valeurs. 

Engager le collaborateur sur des objectifs correctifs. 

La gestion des conflits : les attitudes pour parvenir à un accord et éviter les 

conflits larvés. Maitriser son stress.

Mobiliser son équipe sur un enjeu difficile. 

Engagements sur plan dôaction concret.

M
a
n
a
g
e
m

e
n
t

Durée 4 jours

Prix non adh FSCEF 3 600 úHT

Prix inter 1 800 úHT

Olivier Jacob



Mobiliser ses équipes et ses prestataires pour 
am®liorer lôexp®rience visiteur/client

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

.

Programme

Animation tr¯s participative qui met lôaccent sur les points forts de 
chacun. Jeux de rôle / mises en situation concrètes. Utilisation de 
vidéo.
Cartes de synthèse directement utilisables, 
Option  : accompagnement individuel à la suite de la formation.

.

Code stage

MAN03

Responsable de sites, des infrastructures, 

Managers des organisateurs de foires, salons et congrès.

Mobiliser ses équipes et les prestataires pour une meilleure 

expérience visiteur

Utiliser les questionnaires clients / visiteurs et la démarche visiteurs 

mystère pour faire progresser ses équipes

Sôentrainer ¨ faire face aux diff®rentes situations de management

Manager un ou plusieurs collaborateurs ou prestataires. 

Il sera demandé aux participants de « visiter » son site 

et de faire part de son expérience visiteur

Perception et réalité dans le débriefing « visiteur mystère » : notre filtre

Communiquer une d®marche dôam®lioration de la satisfaction visiteur et 

client.

D®finition et communication dôun r®f®rentiel qualit® çSMART », et 

comment le mesure r? Débriefer une enquête mystère et les retours 

visiteur.

Encourager les efforts.

Pr®parer le d®briefing enqu°te myst¯re/retour client pour plus dôefficacit®.

Le suivi de la délégation : le contrôle positif. 

Développer l'engagement de nos collaborateurs/prestataires, même sur les 

décisions difficiles.

Recadrer les collaborateurs/prestataires dans la démarche pour préserver 

la réussite de la démarche progrès.

Engagements sur plan dôaction concret.

M
a
n
a
g
e
m

e
n
t

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 1 800 úHT

Prix inter 900 úHT

Olivier Jacob



Apprenez à trouver toutes les solutions pour 
votre entreprise

Publics concernés

Objectifs de la formation

Options pédagogiques

.

Programme

- Alternance dôapports intellectuels et dôexercices ; cas pratiques 

basés sur le vécu des participants.

- Utilisation d'un support original exclusif "Le guide de pratique 

créative de résolution de problème".

.

Code stage

MAN04

Responsable de sites, des infrastructures, 

Managers des organisateurs de foires, salons et congrès.

- Permettre aux participants de s'approprier les outils ainsi 

qu'une méthodologie de résolution de problème et 

d'innovation, qui trouvent dans l'entreprise de très 

nombreux champs d'application.

- Ouvrir la résolution de problèmes et la recherche d'idées 

innovantes dans l'entreprise à une audience plus large que 

celle des décideurs ou des "créatifs".

- Intégrer les méthodes d'animation utiles dans la conduite 

des réunions.

- Savoir faire naître des idées et savoir les conduire du 

stade de la découverte à celui de la réalisation.

Les entreprises sont de plus en plus tributaires des univers d'influence 

auxquels elles sont confrontées. Instabilité et incertitude sont devenues les 

préoccupations dominantes des dirigeants. Il faut pourtant les gérer.

La solution? L'idée novatrice.

Le moyen? L'utilisation des techniques de créativité en qualité d'outil de 

résolution de problème.

M
a
n
a
g
e
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n
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Durée 3 jours

Prix non adh FSCEF 3 300 úHT

Prix inter 1 650 úHT

Daniel Weber



Apprenez à gérer votre temps avec sérénité et 
efficacité

Publics concernés

Objectifs de la formation

Options pédagogiques

.

Programme

- Alternance entre apports intellectuels et échanges à partir du vécu,

- exercices interactifs,

- cas pratiques.

.

Code stage

MAN05

Tous les collaborateurs.

A la fin de la formation, chaque participant sera en mesure:

- dôidentifier ses propres dysfonctionnements par rapport au 

temps,

- de découvrir et intégrer des outils de gestion de son 

temps simples, efficaces, opérationnels et adaptés à son 

propre mode de vie,

- de se libérer du stress généré par la non maîtrise du 

temps.

Ah, si les journées avaient plus de 24 heures, disent certains!

Le paradoxe, côest que dans cette hypoth¯se, ceux qui ®mettent un tel 

souhait ne sauraient pas mieux gérer leur temps; ils continueraient de leur 

faire cruellement défaut.

Car la gestion du temps englobe notre vie entière, à la fois dans le cadre 

professionnel et privé.

Le maîtriser donne du sens à notre vie.

Pour y arriver, il faut partir de soi-même. En effet, notre rapport au temps 

nous permettra de nous gérer nous-mêmes dans le temps, jour après jour, 

au fil de notre existence.
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Durée 3 jours

Prix non adh FSCEF 3 300 úHT

Prix inter 1 650 úHT

Daniel Weber



Constituer et diriger une équipe temporaire 
pendant une foire, un salon ou un congrès.

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 1 800 ú

Prix inter 900 ú

Publics concernés

Objectifs de la formation

Pré requis

Options pédagogiques

Constituer et rendre opérationnelle, le 
temps dôune manifestation, une ®quipe de 
permanents renforcée de personnel 
temporaire.

. 
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Programme

Maitriser, à titre individuel, des 
compétences opérationnelles, pour les 
partager avec une équipe peu 
expérimentée.

Méthode active (maeutique) pour 
provoquer et structurer des échanges.
Diaporama pour les apports de principes, 
repris dans la documentation.
Exercices et simulations pour 
lôexp®rimentation en situations r®alistes

VComprendre les modes de fonctionnement dôune ®quipe : 

èLa mission : particularités du contexte des foires, salons et congrès.

èLes individus : comprendre les ressorts de leurs motivations.

èLô®quipe : analyser les comportements au sein dôun groupe.

èLe chef et ses relations avec lô®quipe et les autres services.

VLégitimer et affirmer son autorité.

èSituer son style de management (directivité et communication).

èDéléguer en connaissance de cause (utiliser les bons outils).

èRecruter, intégrer et rendre opérationnel le personnel temporaire.

èFaire face aux cas difficiles (dans lô®quipe ou avec un client).

Personnels (techniques, commerciaux et 
administratifs) des foires salons et 
congrès amenés à encadrer 
temporairement une équipe.

Jérome de Bodinat

Code stage

MAN06



Management & Organisation ¨ lô¯re du 2.0

Publics concernés

Objectifs de la formation

Options pédagogiques

Sensibiliser le management :

- aux approches manag®riales permettant dôint®grer les 

modes de fonctionnement de la génération numérique,

- ¨ lô®volution n®cessaire des organisations pour int®grer 

les mutations des modes de fonctionnement liées à la 

g®n®ralisation de lôusage des technologies num®riques

(Internet, mobile),
.

Ateliers interactifs

Jeux de rôles

M
a
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t

Programme•Directeurs Généraux, DRH, Directeurs de Division / 

Pôle / Service / Manifestation

Code stage

MAN07

Stéphanie Di Mattia

Durée 2 jours

Prix non adh FSCEF 1 900 ú

Prix inter 950 ú

VLes révolutions technologiques récentes et émergentes

VLeurs impacts sur les comportements des clients, des collaborateurs

VLes mutations sociologiques en cours

VLes conséquences pour le management dans les métiers des FSCE

VLes cons®quences sur lôorganisation et les mod¯les dôaffaires des FSCE

VLes enjeux de la gestion de la relation clients et de la capitalisation de 

lôinformation pour les Foires Salons Congr¯s et Ev®nements.

Pré requis

Etre ¨ un poste de management ou °tre sur le point dôobtenir 

un poste de management



Le DD, comprendre les grands rep¯res et lôint®grer aux 
métiers.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Outils pédagogiques

A lôissue de la formation, les participants : 
- auront acquis une bonne compréhension des 
enjeux du développement durable,
- connaîtront les enjeux spécifiques du DD 
pour le secteur et les initiatives à suivre pour 
intégrer le DD aux pratiques professionnelles.
- auront des repères pour faire vivre ce 
changement au cîur des m®tiers et y 
associer les collaborateurs et les fournisseurs.
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Programme

Débat, étude de cas, exercices pratiques, 
sourcing, mesure des acquis sur 
questionnaires.

VLe développement durable : origine et définition.

VLes grands enjeux économiques, sociaux et environnementaux : chiffres clés, 

principales notionsé

VLes acteurs engagés : institutions, états, collectivités, entreprises (annonceurs). 

Lôactualit® Giec, Stern, Grenelle de lôenvironnement, Copenhagueé

VLes enjeux sp®cifiques du d®veloppement durable pour le secteur de lôaccueil et 

lôorganisation de foires, salons et congr¯s : impacts, attentes des parties prenantes dont 

les ONG et la soci®t® civile, notion de responsabilit® ®largie, risques et opportunit®sé

VLes initiatives du secteur : travaux de lôAdeme (®co conception dôun ®v¯nement), 

chartes et guides de lô®co ®v¯nementé

VLes bonnes pratiques : 

èLa gestion des lieux : bâtiment HQE, efficacité énergétique, diagnostic environnemental, 

gestion de d®chets, de lôeau, transports des marchandises.

èLa conception et la r®alisation technique, logistique, signal®tique artistique é

èLa sélection des fournisseurs et partenaires (mobilier, décoration, traiteur, éclairage, 

sonorisation, audio, objets promotionnelsé).

èLe fonctionnements interne (éco gestes, sensibilisation des équipes, des sous-traitantsé).

VLe plan dôaction pour appliquer les acquis. 

Tous publics.

Code stage

DD01

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 000 ú

Prix inter 500 ú

Gaëlle Agius



Int®grer le DD ¨ la strat®gie de lôentreprise.

Publics concernés

Objectifs de la formation

Options pédagogiques

A lôissuede la formation, les participants :
- auront acquis une bonne compréhension des
enjeux du développement durable,
- cerneront les raisons de lancer leur
entreprise dans une démarche de DD.
- auront compris lôint®r°tdôundiagnostic
« RSE » de leur entreprise, préalable à la
définition de la démarche.
- auront des repères pour faire vivre ce
changement au cîurde lôentrepriseet y
associer les collaborateurs.
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Programme

Débat, benchmarks, exercices, travail sur 
des cas concrets, mesure des acquis sur 
questionnaires.

VLe développement durable : origine et définition.

VLes grands enjeux économiques, sociaux et environnementaux : chiffres clés, 

principales notionsé

VLes acteurs engagés : institutions, états, collectivités, entreprises.

VLes enjeux sp®cifiques du d®veloppement durable pour le secteur de lôaccueil et 

lôorganisation de foires, salons et congr¯s : impacts, attentes des parties prenantes dont 

les ONG et la soci®t® civile, notion de responsabilit® ®largie, risques et opportunit®sé

VLes initiatives du secteur : travaux de lôAdeme (®co conception dôun ®v¯nement), 

chartes et guides de lô®co ®v¯nement et des bonnes pratiques.

VLa mise en place dôune d®marche RSE (Responsabilit® Soci®tale de lôEntreprise) ®tapes 

par étapes.

VLôinvestissement (®conomique, en tempsé.) et le ROI.

VLe benchmark des entreprise pionni¯res : actions, facteurs de succ¯s, erreurs ¨ ®viteré 

VLe diagnostic pr®alable : analyser les impacts de lôentreprises et les attentes des parties 

prenantes.

VLes étapes fondamentales de la démarche : de la vision à la stratégie de déploiement.

VLa feuille de route.

Dirigeants dôentreprise, membres du 
comité de direction, directeurs de 
départements.

Code stage

DD02

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1 200 ú

Prix inter 600 ú

Hugues Carlier



Réussir ses journées portes ouvertes.

Durée 2 jours

Prix inter 1 515 ú

Publics concernés

Objectifs de la formation

Options pédagogiques
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Programme

Les services de communication, les
chargé(e)s de projets et assistant(e)s de
direction .

Code stage

ANAE01

Se sensibiliser aux méthodologies et
process des organisations
événementielles
Pouvoir planifier de façon optimum la
tenue de journées « portes ouvertes »
Etre capable de prendre en charge
lôorganisationde journées « portes
ouvertes »
Savoir mieux travailler avec les moyens
humains internes

Apports théoriques 50%
Travaux sur cas pratiques 50%

Hubert Dupuy

VDes portes ouvertes à qui ?
o Ciblage : A qui sôadresselôop®ration.
o Les publics traditionnels et les publics extraordinaires.
o Se fixer des objectifs de fréquentation.

VQuel(s) jour(s) et à quelle heure ?
o Sôinscriredans un agenda local.
o Adapter les horaires aux cibles.
o Concilier impératifs de fonctionnement et objectifs de lôop®ration.

VMotiver les ressources internes
o Communiquer en interne : quand-comment-pourquoi lôop®rationPortes Ouvertes ?
o Sôappuyersur les compétences des collaborateurs.
o Savoir déléguer des missions é et les contrôler !
o Rédiger la feuille de route de lôop®ration.

VComment créer du faire venir
o Quels supports de communication.
o Choisir une animation.
o Maîtriser son budget.

VAccueil et sécurité des publics
o Une signalétique efficace.
o Comment calibrer le dispositif dôaccueil.
o Principales règles de sécurité à respecter.
o Une signalétique efficace.
o Comment gérer les flux.

VLe parcours type. Portes ouvertes sur quoi ?
o Valoriser son site.
o Valoriser les hommes et les savoir-faire.
o Valoriser les produits et/ou les services.

VChoisir ses éventuels prestataires
o Quels critères pour quelles prestations.
o Privilégier les ressources externes .

ou les compétences internes ?
o Maîtriser le budget.



Utilisation de la vidéo en événementiel.

Durée 2 jours

Prix inter 1 515 ú

Publics concernés

Objectifs de la formation

Options pédagogiques
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Programme

Code stage

ANAE02

Apports théoriques 50%
Travaux sur cas pratiques 50%

Edouard Leduc

Le chef de produit et responsable marketing 
chez lôannonceur, les concepteurs r®dacteurs 
événementiels, chef de projet et directeurs de 
productions en événementiel.

Connaître la chaîne de production des 
images vidéo
Savoir utiliser à bon escient la vidéo dans 
un événement
Connaître les différents types de vidéo et 
leur rôle en communication
Savoir décrypter et utiliser les composants 
de lôimage (couleur, rythme, langage, 
symboles)
Appréhender lôimpact ®motionnel et affectif 
des images 

VLa chaîne de production vidéo

o Les différentes qualités et standard.

o La vidéo et sa fabrication (tournage, montage).

o Les coûts.

VLes différents types de vidéo et leur utilisation

o A chaque problématique de communication sa vidéo

o La vidéo décor

VLes ressorts ®motionnels de lôimage

o Rythme et timing

o Couleurs

o Symboles

o Musique

o Ton

o Acteurs et intervenants

VScénariser une vidéo

o Traduire un message en image

o Ecrire et rédiger un synopsis sommaire

o Choisir le forme adaptée

VEtude de cas

VTravaux pratiques autour dôun th¯me et dôune cam®ra

o Exercice de style : lôamour, la haine, le succ¯s




