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Code stage
FILO1

Intégration
foires salons et

Publicsseoncernés

Nouveaux embauchés n 6 a y [@as de
connaissance du milieu professionnel
de la filiere foires, salons et congres.

Objectifssdestasformation

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

Visites de sites et/ou de salons.

dans la filiere professionnelle des

congres .
Programme

V Lafiliere professionnelle
e Lesdifférents types de‘manifestations et leurs spécificités (salons /
foiresg/hcongr s / conf ®rences |/

congr

€ Loéundwers concusgrenti el

e Lesinstitutions publiques ou parapubliques.

e _Lesorganisateurs.

€ ¢/ Le calendrier des manifestations.

e, Lasémantique.

e bLéorganisatiion® ddébune mani festation (ctt(
cOté visiteurs, cOté prestataires).

e Lessites etles prestataires.

V0L L6organi sation doéune manifestation : |l es ®tap

€ Vwu de | dorgani sateur mar keting, commerci .
| organi sation technique.

€ Vu de | dexposant choix de participation,

€ Vudes prestataires : prestations proposées, contraintes techniques et
temps de préparation, spécificités de services.
e  Vudu visiteur : prise de décision, frein a la participation.

Durée 2 jours
Prix non adh FSCEF 2000 U
Prix inter 1000




Code stage
FILO2

Fonctionnement compl et doune

- 7

Publicsseoncernés

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

Objectifssdestasformation

Comprendre le fonctionnement d'une
manifestation.

| Re—

Options'pédagogiques

Programme

V Qu'est-ce qu'une manifestation ?
e Quelles sont les différentes formes de manifestations ?
e A quoi servent elles ?
e A quiserventelles ?

Vies diff® rentes ®tapes dbéorganisation

e Le marketing et la commercialisation.
e La promotion et la communication.
e Léorganisation technique et |

es

S

d

1N3]IaS NPsaduessieuuo)d

er

V Lastructure d'organisationi nt erne ddédune mani festation e

externes.

Patrice Perret

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 «
Prix inter 500 0




Code stage
SECO01

- 7

Publicsseoncernés

Dirigeantsd 6 ent r.epr i ses

Objectifssdestaformation

Comprendre les enjeux de la prévention.

Se repérer dans les principales obligations réglementaires.

Analyser les responsabilités et les risques.

Options'pédagogiques

< <

< < < <

Programme

Objectif de la prévention.
Présentation de la loi / contexte.

Explication des r6les des différents acteurs (gestionnaires,
organisateurs, exposants, prestataires).

Présentation du réle du coordonnateur, responsabilité, codt.
Pr®sentation des obligations de
Relations avec les autorités administratives.

Questions / Réponses.
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Martin Jouét

Durée

1 jour

Prix non adh FSCEF

1000 0

Prix inter

500



Code stage
SECO02

- 7

Publicsseoncernés

Opérationnels (responsables techniques
et commerciaux).

Objectifssdestaformation

Comprendre les enjeux de la prévention.

Se repérer dans les principales obligations
réglementaires.

Evaluer les responsabilités en cas de probleme
grave.

Options'pédagogiques

Programme

V Objectif de la prévention.
V Présentation de laloi / contexte.

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

V Présentation des obligations de I'organisateur : responsabilité.
V Présentation du réle du coordonnateur : responsabilité, codt.
V Présentation des informations a lui fournir et des documents a produire.

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

V Présentation des incidences sur I'organisation "Terrain" et sur les
budgets.

V Relations avec les autorités administratives.

V Questions / Réponses.

91INdgs ueneIuaWwa|boY

Martin Jouét

Durée

1 jour

Prix non adh FSCEF

1000 0

Prix inter

500



Code stage
SECO03

Publicseoncernés
Toutes directions.

Objectifssdestaformation

Rappeler les principes fondamentaux de la prévention
et toutes les dispositions réglementaires.

Identifier les obligations et les responsabilités des
différents intervenants.

Options'pédagogiques

Programme

Etude détaillée des principes fondamentaux de la sécurité dans les ERP :
e Obijectifs de la réglementation.
e Prévention, prévision.
e Cadre juridique.

Principaux texte du reglement de sécurité :

e Extraits du code de |l a constructi
e Dispositions applicables a tous les établissements recevant du public
(article GN).

e Dispositions applicable aux établissement des quatre premiéres
catégories (article GE).
Commission de sécurité : composition, compétences et obligations.

Vérifications réglementaires et qualification des personnels permanents.

Les différents classement typetetlL :
e ArticlesT1aT3,
€ ArticlesLl1aL3.

Obligations des propriétaires et occupants :
e Article T4.

Les différents documents de référence.

on

9llINdgseneIuaWwa|6oY

Gérard Raillard

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 U
Prix inter 500 U



Code stage
SECO04

- 7

Publicsseoncernés

Responsables techniques et
commerciaux.

Objectifssdestaformation

Rappeler les principes fondamentaux de la prévention
et toutes les dispositions réglementaires.

Identifier les obligations et les responsabilités des
différents intervenants.

Options'pédagogiques

<<<

Programme

Etude détaillée des principes fondamentaux de la sécurité dans les ERP :
€ Obijectifs de la réglementation.
e Prévention, prévision.
e Cadre juridique.

Principaux texte du reglement de sécurité :

€ Extraits du code de I a construction
e Dispositions applicables a tous les établissements recevant du public
(article GN).

e Dispositions applicable aux établissement des quatre premiéres
catégories (article GE).

Commission de sécurité : composition, compétences et obligations.
Vérifications réglementaires et qualification des personnels permanents.
Les différents classement typetetL :

e ArticlesT1aT3.

é Articles L1 aL3.
Obligations des propriétaires et occupants :

e article T4.
Les différents documents de référence.

allInogsiueneIuaWwa|boY

% F

Gérard Raillard

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000
Prix inter 500 U




Code stage
JURO1

Responsabilit®Ss et moy.ens doa
| organi sateur .

v Modul - Programme
Publics concernés odule opérationne ) J . .
e Organisation déunfe smanifestation et responsabi
f o

Directeurs de manifestations, directeurs : . - |
de parcs doexpositions:! Pd|'r“&dtp@l§r_é_je netionnement interne dodédune mani
techniques, directeurs juridiques. Chaine de responsabilités.

SSIAP i Niveaux i rélei. abligations.

Spécificités de I'organisation‘et«<conséquences pratiques.
Objectifs de la formation

anbipung

Les prestataires sur site : missions / responsabilités.

e
e
e
e
e
el5 sid¢uati ons parsticlliwsTres : responsabilit®s

Prendre consci ence VdWdulegudiathdu et de AN _ o _
| 6i mportance des r es po A Respondahilité@esla sdcetéodrganisatrice (rdle i droits i obligations T risques).
Il 6organisateur en ouvV e ktRgspodsabilité des intervenantsie la saciété organisatrice (role i droits i obligations i risques i délé

e lbes relatioms ¢roi s®es : organi sateur [/ expos
e Responsabilité preventionet sécurité.

€Les obliigatiions en mati re doéinformation.
Pre requis VModule santé :

Avoir participé a une manifestation. & Responsabilités etiorganisation des secours.
e Mission des personnels : obligations et responsabilités.
e Moyens © mettre en Tuvre.
e Organisation des secours en France.

_ - _ & Quelques situations médicales. Patrice Perret
ePremi res mesures ~ prendre dans | dattente des s«
Echanges ddéexp®riences avec un avocat et i X
un médecin urgentiste. Duree 2 jours

Prix non adh FSCEF 2400 U
Prix inter 1200 G




Code stage
JURO2

=

R®gl ement ati ons concernant |

manifestations.

Publics concernés

Directions générales, directions
administratives et juridiques .

Objectifs de la formation

Avoir un apercu général des lois, décrets

et r gl ements
de manifestations.

appl i cab/INedenclaturefeppiofedtibh coAcurretielle.

Pré requis

Avoir des connaissances juridiq
base.

ues de

Options pédagogiques

Pr®sence dbéun
échanges sur des cas réels.

avocat

Programme

V Définitions des différents types de manifestations et des réglementations applicables
(foires, salons, congr s, ®v®nements, é) .

V Organismes de tutelle et de controle.

V Reéglementations nationales.

V Réglementations internationales.

V Nomenclature et protection juridique.

anbipunc

V Publicité "officielle" par les pouvoirs publics (présence dans les calendriers) et demandes
d'ouverture.
V Déclarations diverses.
V Planning des procédures vis-a-vis des pouvoirs publics :
e Services de | "£tat (fisc, douanes, é).
e Collectivités locales et territoriales.

Patrice Perret

pour favoriser | es . -
Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1000 U
Prix inter 500 U




Code stage
JUROS3

»—

Preparer le contrOle de certification de ses

manifestations.

Publics concernés

Directeurs de manifestations,

responsables techniques, responsables V La nouvelle réglementation :

administratifs et financiers .

Objectifs de la formation

Comprendre les obligations légales.
Anticiper les controles.

Organiser les entrées en fonction des
controles.

Pré requis

Options pédagogiques

et ._ . &

N

Programme

e Les avantages de la nouvelle réglementation.

eLe flux de | 6information di ff ®r ent s

entre | es

anblpung

V Conséquences sur :
elLes cartes
e Les entrées payantes.
elLes diff®rentes

déinvitations et | eur di ffusi on.

popul ations pr®sentes sur | a

V Déroulement du contréle :
€ Qui est contrélable ?
En quoi consiste le controle ?
Les documents a fournir ?
A quelle période a-t-il lieu ?
Les organismes de contrble certifiés.

e
e
e
e

VCons®quences dodédune non certification des chiffres.

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 U
Prix inter 500 «




Code stage
JURO4

Modernisation du marché du travail.
VP®ri ode dboessai :

e Nouvelles durées Iégales.
e Impacts sur les dispositions conventionnelles.
. - e Renouvell ement de | a p®riode dbdéessai |l es
e Rupture de | a p®riode dbéessai =
Directeurs des Ressources Humaines, @ Stage et p®riode dbéessali E
;gggggggg:gg gﬁspsésosnonuéfes Humaines, Vv Contrgt de.travail a obj('at défini : le nouveau cdd : é
e Qui est concerné ? e
e Comment | 6appliquer (dur®e, objet, conditi ol
€ Modalités spécifiques de rupture. (@]
] ] | V Rupture conventionnelle :
- Faire le point sur les nouveautés en . & Définition.
mat i re de p®riode ddoessai.. . . . .
- Connaitre le nouveau contrat de travail & ePr®conisations de mise en place pratiques (
durée déterminée a objet défini. € Articulation avec les autres modes de rupture.
-Opportunités et contraintes pour € Indemnité de rupture.

| 6empl oyeur de | a ruptur @ L6&cdparicliibriddsBalges prdtégés.

du contrat de travail. ] V Autres précisions sur la rupture conventionnelle :
-Autres précisions sur les conséquences

de la rupture du contrat de travail. e Rappel de | oexigence de |l a motivapg n
€ Recu pour solde de tout compte : de nouveaux attraits.
e Nouveaux modes de calcul de |1 6ind c

Pré requis e Dispositif transitoire.

Avoir une expérience de gestion du V Apports divers: T
personnel @ Portage salarial. Sophie Trincéa Géraldine Francon

e Transfert des droits des salari ®s en cas de <c¢h

Options pédagogiques

Cas pratiques.

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 «

Prix inter 500 U




Code stage
JURO5

=

Reénovation de la démocratie sociale.

Programme
Publics concernés

(G
Directeurs des Ressources Humaines, . . ; o ) . . -
responsables des Ressources Humaines, vV Refondation des regles de la représentativité syndicale et du droit syndical : =
responsables du personnel. e Fin de la présomption irréfragable de représentativité. o
€ Nouveaux criteres de représentativite. O
. . . e Nouvelles regles de désignation des délégués syndicaux. -
e Nouvelle définition de la section syndicale. ®
- Maitriser les nouvelles modifications en
matiére de représentativité syndicale. V Nouvelles dispositions en matiére de négociation collective :
- Identifier et maitriser les nouvelles regles e Nouvelles regles de conclusion et de validité des accords conclus avec les délégués syndicaux.

de validité des accords collectifs.

- Connaitre les nouveaux interlocuteurs
pour négocier. : . N .
-Appr®hender |l a n®gocVAPPEeRI @bliANadbéypgaccord relatif au contrat de 't
déentreprise relatif au contrat de travail 7
objet défini.

e Possibilités de recours a des élus et/ou des salariés mandatés.

Pré requis

Avoir une expérience de gestion du

personnel. Sophie Trincéa Géraldine Frangon

Options pédagogiques

Cas pratiques.

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000
Prix inter 500 0




Code stage
JUROG6

Prestations de services / Intérim / Contrat a durée

determinée / Portage salarial ;. opportunités et risques
encourus

Programme
Publics concernés

. Directeurs des Ressources Humaines, VPrestations de services

responsables des Ressources Humaines, o Cadre légal / Opportunités et préconisations
responsables du personnel. o Risques

Objectifs de la formation Vinterim

o Cadre légal / Opportunités et préconisations
Faire le point sur les notions de

g €s NOtoT: o Risques
prestation de service / intérim / CDD

{dpeor:iaﬁ%? Izasl?)nalortunités etles VContrat & durée déterminee

contraintes poBFr)I‘employeur o Cadre légal / Opportunités et préconisations

Faire le lien entre ces notions. 0 Risques

V Portage salarial
o Cadre légal / Opportunités et préconisations

. . o Risques
Pré requis

Avoir une expérience de gestion du V Articulation entre ces notions

anbipunc

personnel. Sophie Trincéa Géraldine Frangon
Options pédagogiques
. Durée 1 jour
Cas pratiques.
Prix non adh FSCEF 1000 u
Prix inter 500 u




Code stage
TEC1

Les fondamentaux de la vente de manifestation

Programme
- . Comment se concentrer sur les meilleures cibles?
Publics concernés Utiliser la recommandation pour rencontrer de nouveaux contacts.
. Séentrainer ° prendre RV par t® ®pho
Equipe commerciale des sites ou des organisateurs Enrendezvous, | ®gitimer sa pr®sence et

de manifestations Comment réussir la présentation initiale de mon offre ?
Poser les bonnes questions pour explorer les besoins de mon interlocuteur.

Obi e 2 f . Identifier les principales motivations professionnelles et attentes
Jectifs de la formation personnelles de mon interlocuteur, f
Multiplier le nombre de RVs exposants. Augmenter le taux de (r®serv®, bavarde).

conversion. Avoir un canal de communication adapté en fonctionde ~ Comment écouter activement mon interlocuteur

‘Il'a personnalit® de | dinterlocut e,ﬁpprof_%ngirIadj%cougebt%desrbespirés. dans |l a vente.
Pratiquer la recommandation et la vente additionnelle. 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.
Avoir un role commercial Conclure en situation difficile.
Défendre son prix.

Options pédagogiques L6®quilibre de |l a performance comk

So[eloJawwod sanbiuyosa|

a
Ani mation tr s participative qui @®alats] daccent sur |l es points forts

chacun. Jeux de rble / mises en situation concrétes. Utilisation de Olivier Jacob
vidéo.

Cartes de synthése directement utilisables, A .

Option : accompagnement individuel a la suite de la formation. Duree 3 jours

Prix non adh FSCEF 2700 0 HT
Prix inter 1350 U HT




Code stage
TECO02

Perfectionnement commercial

Programme (‘_D|
. . o )
. . Savoir communiquer de mani re const rjsy
Publics concernés interlocuteur =}
Equipe commerciale des sites ou des organisateurs Comment traiter efficacement une réclamation client? O
de manifestations Négocier face a un groupe. %
Vendre en interne 77
Entrainement sur des situations de vente particuliéres : o
] ] : Asituation de concurrence, Client pas attentif, Client agressif, Client trés o
Objectifs de la formation bavard 3
Séentrainer face ° des situation RAeMHMemt eSPadneTueh ~reUn pdialtii gaant 7 a 3
vente Grands Comptes et a haut niveau. Faire face aux achats. ObjeCtlfS prioritaires de vente et ObjeCtif final de toute négOCiation. D
Négocier face a un groupe. Maitriser la vente conseil. Importance de la stratégie. =
Vente complexe et Grands Comptes. Q.
Les différents rbles dans la vente multi-interlocuteur. Q)
Situation et position dbéachat. D
Pré requis Connaitre nos Grands Comptes : SWOT, sociogramme. wn
Maitriser les fondamentaux de la vente Comment faire face aux achats? _ _
(le stage « fondamentaux de la vente est recommandé ») Plan ddoaction de mise en applicat u
Options pédagogiques
Ani mation tr s participative qui met | daccent sur | es points f or t @livierJacob

de chacun. Jeux de rdle / mises en situation concréetes.
Utilisation de vidéo. . .
Cartes de synthéese directement utilisables, Duree 3 jours

Option : accompagnement individuel & la suite de la formation. Prix non adh ESCEF 2700 G HT

Prix inter 1350 U HT



Code stage
TECO03

Négociation commerciale : les techniques du

vendeur.

Publics concernés

Responsable et futurs responsables

commerciaux, commissaires de foires et V Ce que recherche le client ?
salons. e Les besoins exprimés.
— : e Les attentes réelles.
Objectifs de la formation
. o VQualifier I 6interlocuteur
Appréhender les mécanismes de la " i de décisi
commercialisation doune ©nraRopitopdans leprpcgsgus de décision.
Savoir répondre aux attentes e Ses criteres de decision.
commerciales des sociétés exposantes.
Comprendre les mécanismes de la V Se donner des objectifs vis-a-vis de chaque client.
négociation.

VLes diff®rentes techniques dbéachat.

V Les étapes de la négociation.

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

Options pédagogiques

So[eldIawwod sanbiuyosa|

Patrice Perret

Exercices et simulations de situations Durée

1 jour

Prix non adh FSCEF

1000 0

Prix inter

500 G



Code stage
TECO04

Structurer la demarche commerciale pour les
foires et salons.

Publics concernés Programme

Equipes marketing et commerciales des
organisateurs de foires et salons.

Obi e f X VConstruire | e plan dbéaction commerciale pour
Jectifs de la formation ¢ Objectif : maitriser les composition de la manifestation en ciblant a priori les exposants.

So[eloJawwiod sanbiuyosa|

e
Mettre en place un plan de e Fichier : construire la base de données de protection : criteres et sources.
commercialisation de la foire ou du salon. e Modes d 6 a c t dllier marketing direct, téléphone et face a face.
e Rendements : anticiper les taux de transformation des différentes actions.
V Accompagner |l a r®ussite de | 06®qui pe commer ci
. - e Energie : r®partir et planifier | 6effort co
éTalent : analyser et d®velopper | es comp®te
Expérience concréte de la e Pilotage : accompagner et orienter | dactivit®
colmmercialisationdéufoieeoudéun e Cadrage : r®agir dans |l es temps pour gar B
salon.

Options pédagogiques Jérome de Bodinat

Méthode active (maeutique) pour
provoquer et structurer des échanges.
Diaporama pour les apports de principes,
repris dans la documentation. Prix non adh FSCEF 1800 u
Exercices et simulations pour
| 6exp®ri mentation en situations r®alistes Prix inter 900 u

Durée 2 jours




Code stage
TECO05

Prospecter | 6exposant par t ®I

Publics concernés Programme

Equipes commerciales des organisateurs
de foires et salons.

VLes fondamentaux de | 6action commercial e :
. i . e Gagner sa crédibilité dées la prise de contact.
Objectifs de la formation eMa triser | 6®coute, |l e questionnement et | a
Appuyer la démarche marketing par une e Argumenter en répondant aux besoins mis en évidence.
prospection téléphonique aupres des e Concrétiser avec un accord explicite et réciproque.

exposants en cifur de cible.

V Relancer les anciens exposants et en rechercher de nouveaux.
e Préparer chaque appel pour argumenter a bon escient.

Pré requis e En prospection pure, obtenir une demande de dossier motivée.

L . A e En relance, argumenter pour obtenir le retour du dossier.
Expérience de la relation clientéle avec N . . - . . )
les exposants d 6 ufoire oud 6 saion e En validation, engager | dexposant opti r

Options pédagogiques Jérome de Bodinat

Méthode active (maeutique) pour
provoquer et structurer des échanges.
Diaporama pour les apports de principes,
repris dans la documentation. Prix non adh FSCEF 1800 U
Exercices et simulations pour
| 6exp®ri mentation en situations r®alistes Prix inter 900

Durée 2 jours




Code stage
TECO06

Négocier en face a face pour convaincre un
exposant potentiel.

Publics concernés Programme

Commerciaux des organisateurs de foires
et salons.

V Situer la manifestation comme accélérateur du développement commercial :
Objectifs de la formation (:Jl denti fier IAes object i fs de d®vel oppement ¢
eD®montrer | 6effet | evier du salon pour |l a c
Face a un prospect ou un exposant e Aborder le prix avec la perspective du retour sur investissement.

« désimpliqué », argumenter dans une e Engager | dexposant dans |l a mise en place db©o
logique de retour sur investissement pour

Iréﬁssitg onvaincre doexposer \% f{légocgeﬁav&'[m®99<p?0§aﬁtrsce8t|%ue ou désimpliqué :

. - e Analyser et d®mystifier |l es tactiques que p
Prérequis erechercher |l es causes r®elles de r®ticences
Maitriser le concept et | 6ar gument at i otn Répondre aux exigences : améliorer le retour sur investissement.

« foire et salon ». eUtiliser sa marge de manifuvre pour n®gocl g et
Pratiquer la commercialisation par

téléphone (le stage « prospecter par

téléphone » est recommandé).

Options pédagogiques Jérome de Bodinat

Méthode active (maeutique) pour
provoquer et structurer des échanges.
Diaporama pour les apports de principes,
repris dans la documentation. Prix non adh FSCEF 1800 u
Exercices et simulations pour
| 6exp®ri mentation en situations r®alistes Prix inter 900 u

s SolelnlsWiWod sanbiuyoal

Durée 2 jours




Code stage
TECO7

Conseiller | 6exposant pour o

—

. . (D

sur investissement. O
=)

=}

: " Programme g

Publics concernés o
Commerciaux expérimentés des (7))
organisateurs de foires et salons. o
o

Obi e f X V Rechercher le retour sur investissement et quantifier les objectifs : 3
Jectifs de la formation e Déterminer, valoriser et quantifier les résultats concrets a attendre de la foire ou du salon. 3
Amener | 6exposant ~ mesu récAnalygey lg visjtogat dg g foire ou du salon, en qualité, en quantité et en « valeur ». D
sur investissement. e Fixer des objectifs concrets, mesurables et compatibles avec le visitorat. —
Proposer des pistes pour améliorer son e ldentifier et mettre en pratique les « accélérateurs de réussite ». Q.
efficacite. Q
Aider a mettre en place un plan V Proposer quatre leviers pour améliorer le résultat de la foire ou du salon : (F
0]

déoptimisation.

- e Levier marketing : faire venir jusqu'au stand les visiteurs intéressants.

Prérequis elLevier stand : concevoir un outil de visib
Connaissance du kit « mesurer et elLevier commer ci al : sbentra’  ner 7 accuei ||
e

améliorer | 6 e f f dedaapariicip&ion Levier exploitation : tracer | es contact 3l s q
a une foire ou un salon.

Options pédagogiques Jérome de Bodinat

Méthode active (maeutique) pour
provoquer et structurer des échanges. i :
Diaporama pour les apports de principes, Duree 2 jours
repris dans la documentation. - .
Exercices et simulations pour Prix non adh FSCEF 1800 u
| 6exp®ri mentation en situations r®alistes Prix inter 900 U




Code stage
TECO08

Négociation commerciale : commercialisation

ddoune manifest
Programme

Publics concernés

Responsable et futurs responsables V Les attentes des sociétés exposantes :

commerciaux. € En mati re dbébempl acement.
Commissaires de foires et salons. e En matiére de visibilité.
. . - e En matiere de services.
Objectifs de la formation
Appréhender les mécanismes de la VLes croyances de | 6organisateur
commercialisation déune em(aquurfe@cg it sfuatjon,dg monopole i comparatifs des exposants i Ie caracteére spécifique de
Savoir répondre aux attentes chaque manifestation.
commerciales des sociétés exposantes.
Comprendre les mécanismes de la VLa n®gociation par | dorganisateur vu par | 6ex
négociation.

Sg[elolsawwod sanbiuyosa|

Pré requis V La négociation réussie : chacun est gagnant.

V Les différents éléments de la négociation :

elLes prestations n®gociables : emplacement, [

e Ce qui nbest pas n®gociabl e.

e Le timing de la négociation.
" . " e Qui " la main ? (suivant | e timing, suiva . e
Options pédagogiques Patrice Perfet
Exercices et simulations de situations
Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1000 u

Prix inter 500 0



Code stage
TECO09

Outils et spécificites de la commercialisation

e Visites de manifestations.
e Partenariats spécifiques.

—]

A . . (D
doune mani fest a Qe O
=)

Programme 5

o

Publics concernés %

Les acteurs commerciaux et marketing. (7))
V Que vend un organisateur ? 8

Objectifs de la formation V Les moyens de commercialisation : 3
Faire prendre conscience des enjeux ¢ Mailing. 3
commerciaux. e Televente. C—B
Acquérir les pratiques spécifiques liées a e E-mailing. o
|l a commercialisation do®nleurnéeexpbsansst ati on. Q
(D

0]

Pré requis

Avoir une expérience commerciale.

V La gestion commerciale du plan.

V Les procédures de la commercialisation.

Options pédagogiques Patrice Perret

Cas pratiques.

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000
Prix inter 500 U




Code stage
TEC10

Techniques et comportements de vente dans un

—]
. . (D
contexte international. S
=)
=3
QO
Publics concernés Programme %
Equipe commerciale des organisateurs de (7))
foires, salons et congres. o
V Approche psychologique de la vente : ®)
Obijectifs de la formation e Définir les compétences techniques et relationnelles du commercial « foires, 3
salons et congrés ».

Permettre aux participants de développer eAnalyser | 6ensembl e desawitd edid elsé @rbgan iasdited eru. (BD '
l eur savoir faire Comméﬂﬁbgte?tséﬁ"b Ble de vente au cycle doachat. -
capable de soadapter ay¥onSah&E Lirkul deddeiSioh et utiliser les leviers adéquats. —.
culturelles des clients internationaux. Q
VSp®cificit®s de |l a n®gociation ~ Io6internati on alli{
. . e Connaitre les caractéristiques majeures des différentes cultures et les n

Pré requis mentalités internationales.

Avoir une expérience commerciale e ldentifier les styles de négociateurs et les variables comportementales
interculturelles.
: z . e Adapter sa stratégie commerciale.
Options pedagogiques e Etude de cas personnalisés.
Méthodologie centrée sur les participants
et la personnalisation des concepts. . .
Al ternance dbéapports th®oriqgues et mise en
situation réelle (cas concrets et adaptés au
meétier). . :
Enregistrement film® dbéentretiens de vente. Duree 2 jours
Documentation pedagogique. Prix non adh FSCEF A définir

Anne Caroline Feist

Prix inter A définir



Code stage
TEC11

Trouver de nouveaux clients ? Comment prospecter
par télephone les organisateurs de congres.

Publics concernés

Chargés de congres

Responsables commerciaux des Palais des

congres

Objectifs de la formation

Développer son portefeuille
déoaffaires en
actions de prospections adaptées.

Pré requis

Avaoir suivi le Module « Comment
convaincre un organisateur de
congres ? » (ACF)

o
@)
=)
=3
=
(D
0]
Les fondements de la relation au téléphone : (@)
Rappel des principes de base en matiere de communication interpersonnelle o
Les spécificités de la communication au téléphone 3
met t ant Mgnerdeg gctigns gdeprospection efficaces (BD
Mettre en Tuvre une m®t hodol ogie ®prouv®e pour t &
Pr ®parer ses supports dbéentretien pour optimiser Q.
Pl anifier son activit® de prospection en coh®ren 9;‘
commerciaux D
0]
Les techniques de prise de rendez-vous :

Séexpri mer avec assurance et g®rer ses ®mo:
Comment susciter | 6int®r°t de son interloc ? L
Cerner rapidement | e cadre de r ®f ®rence de nt e

Options pédagogiques

Formation extrémement 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

et obtenir le rendez-vous

Comment d®passer | es objections,

Les plus de cette formation ?

Klaborationddun guide déentretien et dou
en coh®rence avec | 6offre propos®e
Boentra ner p r-eondpargéléglmse r ende z

not amme n,&nne aroline Fe|s§ d

f

Durée _ 3 jours
n ar gumen taire
et le segment |de(@Hhrc
Prix non adh FSCEF A définir
Prix inter A définir




Code stage
TEC12

Les fondamentaux de la vente : comment convaincre

. i =
un organisateur de congres ~ O
=)
E
Chargeés de congrés _ Développer ses ressources personnelles et démontrer son professionnalisme =
Responsables commerciaux des Palais des g 1 ositionner efficacement dans la relation client et créer les conditions de confiance et de D
congrés SR (0))
crédibilité
Objectifsdelaformation Adopter une attitude empathique tout en sachant 8
Comprendre et savoir soO6adapter au cadre de =
Utiliser les techniques de vente et de Etre un communicant efficace (congruence entre le non verbal et le verbal) >
communication éprouvees pour emporter la Utiliser |l es outils de communication de | 3
décision finale . |l dentifier er so6adapter aux typologies de cl @
Finalité : améliorer son taux de succes et . -
accroitre la marge dégagée sur chaque anxieux, conservateurs) 0.
affaire conclue. Q
Maitriser |l e cadre de | dentretien de vente et (T)
. i Préparer son entretien : objectif de visite et déroulement 77
Structurer et diriger | éentretien en cr ®ant
Connaitre la réelle valeur ajoutée Comprendre |l e contexte g®n®ral, | es enjeux,
de son offre son client

D®f inir sa strat®gie de vente par rapport au

Orienter les critéres de décision
p p gogiq |

Formation extrémement opérationnelle Ar.gumenf er' .et conva|.ncr e €en ‘,’_@,’“O”t rant
Alternance doapports t Haigrles deinees resistagees pour obtenir un engagement définitif

a ju

nombreuses mises en situation Faire face aux personnalités difficiles Anne Caroline Feist

Présentation et jeux de roles filmés Préparer les conditions de réussite de la négociation Durée 4 jours(2+2)

Analyse en groupe et en individuel

L_Ol\r/:s;tpi)oer:sonnallse + DVDremis en fin de Le plus de cette formation ? Prix non adh FSCEF A définir
ion : mpagnement individuel 0 > 4 4 o

Option : accompagnement individue Entrainement individuel a chaque étape clé du processus de vente Prix inter A définir

post-formation




Code stage
TEC13

Loéart de

congres

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

Objectifs de la formation

Négocier face a des acheteurs
expérimentés et formés

Gagner en assurance

Défendre ses marges pour conclure un
accord rentable

Pré requis

Avoir suivi le Module « Comment
convaincre un organisateur de
congres ? » (ACF)

Options pédagogiques

Formation extrémement opérationnelle

Al ternance dbdéapports
nombreuses mises en situation
Présentation et jeux de rdles filmés

Analyse en groupe et en individuel

Livret personnalisé + DVD remis en fin de formation
Option : accompagnement individuel post-formation

n®goci er

Le processus de négociation

—]

(D

O

=)

=}

Programme g

Les fondements de la négociation 8
N®gocier nbéest pas convaincre.

L6®t at dbébesprit en n®gociation ! 8

Développer les compétences relationnelles nécessaires, sans lesquelles toute négociation est 3

impossible

Comment se positionner dans la relation pour réussir son entretien (maitrise de soi et de ses 3

émotions) C—B

l dentifier I e profil de | dacheteur pour adopt el

D

(D

0]

t h®or i

aVv ecC un or

La matrice de préparation, étape clé de la réussite ! Définition de sa stratégie de négociation, des
crit res dboédachat, des ® ®ments n®goci abl es,
Comment poser |l e cadre de | 6entretien d s | a
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

de

ues et de Anne Caroline Feist
Les plus de cette formation ? 5 fine ~aroine teis :

) ) ) Durée 4 jours
Aonsolider les acquis de la formation « Comment persuader un
organisateur de congrés ?» (2+2)
Kntrainement individuel & chaque étape clé du processus Prix non adh FSCEF A définir

de négociation

Prix inter A définir




Code stage
Heleokl

Programme
Publics concernés

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

VContenu du dossier de | 6exposant
Objectifs de la formation @Structure de | 6information (qui, quoi, comme
Appréhender les mécanismes et la Y Encartage.s : la gestion de certains partenariats. | )
structure doéun dossi erVlides |diefxfp@rseamttes formes de dossier de | 0exposan
Prendre conscience du réle primordial di Ve dgssier de ldexposant en ligne : modalit®s
dossier de | 6exposant dans 1 06organisatil on
doune manifestation etVLlagestondesgommangdaséen igterne et en externe).
| dorganisateur avec | epgdiffyfs®romntgeys dossier : quand, comment, qui é
population participantes.

- = VModes doéutilisation (utilisateurs, comment,
Pré requis

Avoir particip® “ | 6organisation dodune
manifestation.

Options pédagogiques

Patrice Perret

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1000 U

Prix inter 500 0




Code stage
LOGO02

Programme
Publics concernés

Responsables commerciaux,
commissaires, responsables congres,

V Création du plan :

chefs de projets, responsables V Choix stratégique :
techniques, responsables bureaux ed®coupages dobéun hall
do®t udes. & Positionnement des espaces communs.
€ Répartition des exposants.
B ifs de la f - VNumérotation des informations indispensables.
Objectifs de la formation V Gestion commerciale du plan au fil de la préparation de la manifestation :
Comprendre les mécanismes de création e Les temporisations.
et de fonctionnement du plan. & Les interdits.

Evaluer les implications des décisions
déorgani sation du pl an
Apprendre a maitriser un plan.

elLes anticipations (neutralisation de
V Les transmissions du plan.
V Les aspects juridiques du plan :

- - e Unicité et maitrise du plan
e Responsabilés.
VLe plan : out il déorientation du site.
VLe plan outil de commercialisation.

Options pédagogiques

e Les contraintes réglementaires, techniques, comportementales et commerciales.

zones,

Patrice Perret

Exercices pratiques. Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 u
Prix inter 500 U



Code stage
LOGO03

Publics concernés

Futurs directeurs techniques, V Montage et démontage :

responsables techniques et logistiques,
régisseurs, chefs de projet.

Objectifs de la formation

Faire prendre conscience de la gestion
sp®ci fique dbébune manife

VOuverture publique :

Pré requis

Avoir participé a une manifestation.

Options pédagogiques

Programme

e Planification.

eL6information sur site.

e Les populations présentes.

eL6éborganisation du commi ssariat g®n®r al

e Les prestations attendues (éclairage, assistance médicale, restauration, transport, sécurite,
badgesé) .

e Gestion des prestataires (réunion de montage, chaine de commandement, mode de décisions
gt frangmisgjon aux prestataires.

e Les besoins et les contraintes techniques des prestataires.

e Le pilotage de la manifestation.
e Services i restauration i sonorisationi éclairagei c hauf f age é
e La sécurité.

Patrice Perret

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000
Prix inter 500 0




Code stage
MKGO01

Etapes de | a cr®ation doune

Publics concernés

Responsables marketing et

responsables du développement. V Les études

VLes m®t hodes dbdédanalyse des march®s
e Visiteurs (potentiels 1 attentes).
€ Exposants ( potentiels i besoins).
e Partenaires (pressei syndi cat s é) .

ObjeCtifS de la formation V La concurrence.
Appréhender les étapes de la création V Lanomenclature : largeur et profondeur.
déune mani festation. V Le format de la manifestation :
Di sposer dobéoutils et deegm®iidhodes pour | a
création.

e Le niveau « qualitatif ».
e Positionnement et image.
e Le lieu.

Pré requis e La date et la périodicité.

. . . V Le budget de la manifestation.
Avoir une expérience marketing. VLe calendrier de lancement

X A . Patrice Perret
OpthﬂS pedagoglques

Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1000 G

Cas pratiques

Prix inter 500 0




Code stage
MKGO02

Repositionnement doune mani f

Publics concernés

Responsables marketing et

responsables du développement. V Les études de constat : .
éeLes indicateurs dbéalerte.
éeLbébanalyse du march® ®conomiqgue de | a manifes
eLes conditions doéun r eippartenalres bmoueaoxeBmentgdua l e n d

positionnement).

Objectifs de |a formation V Les nouveaux axes de développement :

Comprendre | a n®cessit ®¢Mde&shtenudela manifestation (nomenclature et animation).
rDeposmonnement. d6 - d e Leé)cibhe:; exposants. |
i sposer doutils et e s MPLRO LS POUT a

réalisation du repositionnement.

V La marche a suivre :

p ; € Quand ?
Prérequis & Qui?

Avoir une expérience marketing. e Comment ?

N A . Patrice Perret
OpthﬂS pedagoglques

Cas pratiques Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 u
Prix inter 500 u




Code stage
MKGO03

Marketing appliqué aux manifestations.

V Une manifestation sous le regard du marketing : la double équation.

Publics concernés

Directions générales, directions V Les 4 P+S du marketing appliqué aux manifestations : Z
marketing, directions commerciales. e Produits/services. 8
o Lieu. N
o Date, durée, périodicité. @
o Nomenclature. S
oProduits et services de | 6organisateur, S (D)
Objectifs de la formation N ﬁrf)m"“o” commerciale.
e Prix.
Comprendre | 6i mportancegys¢EmmufcatBh. S €en
Tuvre du marketing dansélsgr\ﬁcésganfsation
de manifestations. ' . L .
Approfondir les moyens marketing de (Pour chaque pointcirkd essus : d®finition, ®tendue, sp®cif
développement. et dangers)
p : e Particularités :
Frerequis 0 Les interactions.
Avoir particip® " [ 06o0organi saUniersemblddesenvies.
manifestation. oOn ne facture pas ce que | 6on vend.

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

. A . Patrice Perret
OpthﬂS pedagoglques

Etudes de cas. Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 u

Prix inter 500 0




Code stage
MKGO04

Mar keti ng et communicati on

: : V Marketing :
Publics concernes elLes sp®cificit®s dbébune destination.

Responsables marketing, responsable o Points forts.
communication et responsables o Points faibles

commerciaux. .
e Larecherche:
o Des potentiels.
o De la concurrence.

— - o0 Les attentes des clients.
0 Le processus de décision.
Di sposer doéoutils 0®l aB&8SR™®i on de pl an
doacti nNs mar ket et de coMVanationdacsdetteimpsn .
0 Les services - la qualité attendue i la qualité attendue.
VCommunication :
e Lescibles.
elLes moyens dbéactions.

Pré requis & Se distinguer face a la concurrence.

. . e lLes attentes et Ie§ messages.
Travailler dans wun |lieu/dggaccucel re%evant . .
des manifestations. elLOlr mage graphigue et | e r®alit® du I|ieu.

€ La communication par internet.

. A . Patrice Perret
OpthﬂS pedagoglques

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 «
Prix inter 500 U

e d
0 ng




Code stage
MKGO05

responsables marketing. VLa valeur ajout®e du marketing dans | 6organi

VLa place des clients dans | 6organisation des

Publics concernés
V Définitions et étendues des services, du marketing des services et de la production des

Acteurs stratégiques des manifestation,
services.

Objectifs de la formation V Les services rendus et les services attendus dans les différents types de manifestation.

Appréhender les spécificités des V Apports opérationnels des recherches et théories en matiere de manifestation.

manifestations dans leurs aspects . . . . . .
structurels. V Politiques de produits et services et leurs conséquences en termes de valeur ajoutée et

Structurer |l 0organisatd@®inmageu.ne

manifestation en fonction des populations . . .
participantes. VLes supports physiqgues de | a manifestation (

p 1 V Les supports immatériels de la manifestation (les support de communication, le bouche a
Prérequis

. ) ) oreilleé).
Avoir des connaissances marketing de e . . . T . .
base. VLes différents services apportés aux clients lors de la participation a une manifestation.

Avoir participé a une manifestation.

. A . Patrice Perret
OpthﬂS pedagoglques

Cas pratiques. Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 u
Prix inter 500 u

La servuction : Marketing des services (cote
organisateur).
|




Code stage
MKGO06

La servuction : Marketing des services (cote

gestionnaires de sites)..
V Le marketing des services : les 4P + S

Responsable marketing i Responsable V Gestion des services commercialisés : )

de développement. & Support physique. %
e Personnel en contact. 2
€ Supports immatériels. =1
e Interactions entre les clients. Q@

Objectifs de la formation V Notion de qualité : pergue / attendue.

Appréhender les spécificités des services V Gestion opérationnelle des contacts clients : avant / pendant / aprés la manifestation.

apport ®s ° Ioorganlsat\}on des , : )

manifestations dans leurs aspects La valeur ajoutée des services :

structurels. & Disponibilité.

€ Réactivité.

Pré requis e Gestion des impondérables.

. . ] e Information du client.
Avoir des connaissances marketing de

base. VDual it® services ~ | 6organisateur [/ service p
Avoir participer “ | 00ypgibfhivedd de fefvicds®
manifestations.. Patrice Perret

e Gestion de ses propres de ses sous-traitants.

: , : e Etrelesous-t r ai tant de | 6organisateur
Options pédagogiques Durée 1 jour

Prix non adh FSCEF 1000 G

Prix inter 500 0



Code stage
MKGO7

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

. y Programme
Publics concernés

«Cadres Dirigeants - Responsables Marketing 1 V Le Territoire :
Responsables Communication - Responsables & Le d®finir / P®rimtre doéinterven
Développement - Responsables Commerciaux Diagnostic

Objectifs de la formation Potentialités

Comprendre | es enjeux de | 6exce IVIL%sﬁr%téegie{egiF?Fia‘Ielj%p{ipcgofeseno% ¢n msaré(esting pertinent

Bunaiien

priorités pour agir appliqu® | 6®v ®nement :

Définir une stratégie de territoire pour accompagner ou @Qualifier | odoffre de valeur du ter
produire de nouveaux éveénements . A _Analyse et Segmentation du marché

Construire |l es bases dodéun pl an doaCt'M’eﬁree‘i‘lBe?sﬁectil/eﬁavféié‘n%trleeprojet

doun projet collectif doéo®quipe (Cour tg,,gMoVYeen |€tloflfONed a3y regard de | a

terme = . : e Définir les choix stratégiques
Opt|0n3 pedagogiques Univers de pertinence/ Moyen et long terme

Alternance doéapport th®orique et prafpfgfés de rencontre et do®cha

*Echanges a partir de situations professionnelles émanant Réseaux et découvreurs ciblés |

des participants e Dresser |l e plan déacti on

*Dossier de synthése remis a chaque stagiaire Planifier pour optimiser

*Bibliographie et lexique Marketing opérationnel /organisation Alain Formentir
Evaluation

*Entretiens individuels avec chaque stagiaire Durée 2 jours
*Suivi post T formation pendant 3 mois Prix non adh FSCEE 1800 G4

*Bilan écrit en retour de formation

Prix inter 900 U



Code stage
MKGO08

Marketing strategique et augmentation du chiffre
mo d e

doaff ali

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

Objectifs de la formation

- 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 a ses concurrents

- Identifier le(s) choix judicieux
-Mettre en Tuvre et

Pré requis

aucune formation marketing

Options pédagogiques

. - 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.

r es.

appliquer.

pr ®al able nbdest

doempl oi .

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 succes, pour générer de la marge brute, c'est un marketing
approprié a sa réalité. Mais que faut-il faire pour le maitriser avec facilité?
L'expérience montre que les formations dispensées en la matiere 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 a
I'entreprise les moyens de comprendre ses clients (et non seulement de les
connaitre) 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.

Bunaie

requi se

Daniel Weber

Durée 4 jours
Prix non adh FSCEF 4000 0 HT
Prix inter 2000 U HT




Code stage
MKGO09

Mar keting

Publics concernés

birecteurs ou Responsables Marketing, Commerciaux et toutes
personnes en relation directe avec la clientéle des FSCE
(exposants, visiteurs, partenaires).

Objectifs de la formation

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,

Options pédagogiques

Ateliers interactifs
Réflexions collaboratives sur des cas
pratiques

& Rel

L]

ation Client s

Programme

V Les révolutions technologiques récentes et émergentes.

Bunaie

V Les mutations sociologiques en cours.

V Les nouvelles exigences et usages émergents des clients.
V Quelles conséquences pour le marketing des FSCE ?

V Quelles conséquences pour larelation clients des FSCE ?

V Comment faire évoluer son marketing et sa relation client pour faire face a
ces mutations dans le cadre des FSCE ? (sur la base de cas concrets
apportés par les participants).

Stéphanie Di Mattia

Durée 2 jours
Prix non adh FSCEF 1900 0
Prix inter 950 U



Code stage
COMO1

Directions des congres, directions des VRl e de |l a communication dans | dédorganisation

Communi cati on doéune mani f est
budgets, planification.
foires et salons, responsables de |

Publics concernés
communication. VLes diff®rents publics doéune manifestation.

VLes contraintes |i®es " | 6organisation doéune

Objectifs de la formation V Les utilisations spécifiques des moyens de communication :

Appréhender la communication comme e La communication de base : logo, charte graphique, internet.

®l ®ment de | b6organisati &nesrelatonspubliques.
Comprendre les spécificités des moyens e Lesrelations presse.

mis en Tuvre pour | a c o&manmaiketiggidirest.n de
manifestations.

V Le planning des actions.

Pre requis o
V Le budget de communijcation.

Avoir particip® “ | 6organisSation doéune
manifestation.

Avoir une expérience en communication. V Les situations particuliéres.

a

= L = Patrice Perret
OpthﬂS pedagoglques

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 U

Cas pratiques.

Prix inter 500 0



Code stage
COMO02

Enquétes de satisfaction clients, visiteurs,
exposants, congressistes.

Programme O

Publics concernés g

Responsables communication. 3

V Pourquoi faire des études de satisfaction ? -

VLes diff®rents types dbéenqu°te (avantages [ i =

e Les études qualitatives. o

e Les études quantitatives. Q)

- - - V Les types de questions (avantages, inconvénients) : 7

ObjECtIfS de la formation e Questions ouvertes. @)

Construire des études de satisfaction. € Questions fermees. =
Analyser les résultats des études. e Questions mixtes.

V Les grandes régles statistiques :

e Echantillonnage.

e M®t hodes dbéadministration des enqu°tes.
VLOéi nterpr®tation des statistiques.

Pré requis V Le comportement humain et les enquétes.

Avoir particip® " 160o0 r&chuﬁ”ESﬁS%qt %e%c{jble%%e%%n%uetes. -
manifestation. La méthodologie de realisation des enquétes.

Avoir une expérience en communication.

. L . Patrice Perret
OpthﬂS pedagoglques

Cas pratiques. Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 u

Prix inter 500 U




Code stage
COMO03

Cr®ati on et enri chi ssement d
donn®es doune mani festati on.

Programme

_ . VLa base de donn®es visiteurs : valeur ajout ®e O
Publics concernés contraintes). g

Commissaires de foires et salons, V Les différentes technologies : avantages / inconvénients.
responsables communication, VEl aboration doéun cahier des charges. 3
responsables techniques, toutes V Travail sur la base de données : x
personnes ayant a gerer partiellement ou N =
. .oe St{ucture . —
total ement | es part|C|parE.s.doune o
manifestation. € EnriChissement. Q)
€ Nettoyage. —
Obijectifs de la formation € Mises aux normes postales. @)
V Les services liés aux bases de données sur site. -

Connaitre les différentes méthodes et

process doenregistr emenﬁ_Servllzcgsaa%xgﬁp%s?nts.un
cahier des charges. e Services aux visiteurs.

V Aprés la manifestation :
e Les statistiques.
e La nouvelle certification obligatoire.

Pré requis € La commercialisation des fichiers.

VLes bases de prospection exposants :

Avoir particip® “° | 6o0or gapBnrichigstniestn doune
manifestation. & Nettoyage

e Lien avec la nomenclature )
. p : VLes bases de données visiteurs pour les manifestations grand public Patrice Perret
Options pédagogiques '

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 0
Prix inter 500 0




Code stage
COMO04

Internet : les bons usages pour les manifestations.

Publics concernés VRl e de |l a communication dans | 6organi sat e
Responsable de communication, chefs V Comment utiliser internet : les grandes régles pour : 3
de projets, commissaires de foires et R . 3
salons. e Type de site. -

€ Nom de domaine. =
R N O
e Navigation. Q
=Y
Objectifs de la formation e Ergonomie. o
5 Graphi >
Comprendre | es sp®cificit®s TR MB0G net
comme moyen de communication dans é Les liens entre monde réel et monde virtuel.

les manifestations..
V Le bon usage des moteurs de recherche : référencement i liens commerciaux.

Pré requis VLes mises ajour (avant et pendant la manifestation)

Avoir participé a une manifestation. V Les statistiques de visites.

V Se créer une base de données grace a son site internet.

Options pédagogiques Patrice Perret

Cas pratiques.

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 G
Prix inter 500 0




Code stage
{0]\Y/[0]5}

Internet : les services en ligne.

Publics concernés %
Responsable de communication, chefs . . ) )
de projets, commissaires de foires et VRl e déinternet dans | 6organisation de 3 i
salons. V Les différents types de services : :CS
VLe site de | 6dorganisateur et |l es sites pa
— - VErgonomie et processus de commande -
Objectifs de la formation _ . _ _ @)
VLes commandes et les paiements (les grandes regles et les interdits). S
Comprendre les sp®cificit®sydddnderypiedes doassistance et de hot line.
comme moyen de mise a disposition des
services nouveaux pour les organisateurs VLe traitement des commandes.

de manifestations..
VLe web 2.0 et les suivants

Pré requis

Avoir participé & une manifestation.

Options pédagogiques Patrice Perret

Cas pratiques.

Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000
Prix inter 500 0




Code stage
COMO06

Charisme personnel et prise de parole
doempl o1 .

Publics concernés S ——
Collaborateurs amenés a prendre la J

parole en public (discours, animation de
runi oné)

Lunivers des entreprises est de plus en p

tendance a disparaitre dans les rapports humains au profit du stress et de la

A loissue de la formation, c%nhmgn&catign fart):tg:%. (t:olmgnelntpagi\aegaagqgérriréinstaller et développer un puissant

en mesure de : pouvoir de pr®sence humaine afin dbéacc®der

- maitriser les mécanismes physiques propres
a la communication

- identifier ses dysfonctionnements, stéréotypes personne?
et blocages

- retrouver son fonctionnement naturel et original
grace a des outils de correction adéquats

- «gagner» dans les situations humaines

difficiles.

Options pédagogiques

Conferences didactiques, exercices - :
interactifs, enregistrement vidéo. Durée 4 jours

Prix non adh FSCEF 4000 G HT
Prix inter 2000 U HT

uolediunwwo)

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

\

Daniel Weber




Code stage
COMO7

Maitriser les outils de la communication humaine .

Publics concernés
Programme

Tout collaborateur amené a communiquer
avec les personnes de son environnement

professionnel . Les difficultés de la communication entre les étres humains s'établissent souvent a leur insu,

. . . que ce soit en entreprise ou dans le cadre de la vie privée. Les domaines d'application sont
Objectifs de la formation variés: communication interindividuelle, conduite de réunions, management, gestion du temps,

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

- Apprendre a mieux se connaitre pour mieux
comprendre l'autre et communiquer plus
efficacement.

- Savoir identifier les écueils de sa propre
maniére de communiquer.

- S'approprier les outils de gestion des relations
humaines, simples, efficaces, opérationnels et
adaptés aux besoins professionnels

uolediunwwo)

Options pédagogiques

-Alternance dbéapports intellectuels et

\

Daniel Weber

N . . : ) Durée 3 jours
déexercices interactifs;

cas pratique; travail en atelier ; Prix non adh FSCEF 3200 U HT
enregistrement vidéo.. Prix inter 1600 G HT




Code stage
FINO1

Budget g®n®r al doune man

D
Publics concernés — 24
Commissaires généraux, directions de @]
congres, responsables financiers, =5
acteurs stratégiques et financiers. VLe fonctionnement financier doune manifestati @3
>
V Latrame budgétaire : philosophie et fonctionnement. Q
g
Objectifsidedaformation Vi Lesrecettes. o
A, z -
Connaitre et apprehender les aspects VLes d®penses : commercialisation, communicat.i ¢mw
budg®t aires dbébune manifestation ainsi que
« sa mécanique de fonctionnement ». . . . .
VLa tr®sorerie ddébune manifestation : | e cercle

V Les interconnexions / les équilibres / les paradoxes.

Pré requis

Connaissances comptables et
financieres de base.

- - - Patrice Perret
OpthﬂS pedagoglques

Cas pratiques. Durée 1 jour

Exercices de simulation.
Prix non adh FSCEF 1000

Prix inter 500 0




Code stage
FINO2

Controle de gestion en manifestation.

Programme
Publics concernés

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

VLe budget dobéune mani festation (grands chapitrd

} OS99

V Classement analytique des chapitres budgétaires.
e Les indicateurs instantanés.

e Les indicateurs tendanciels.

Objectifs delaformation V Analyse financieres liées au suivi commercial.

Appréhender la mécanique financiére . . .
doune manifestation. V Les interconnexions entre chapitres.

Pouvoir réaliser un tableau de bord de
suivi analytique des recettes et des

dépenses. VLes rentr®es financi res en fonction de | 6ava
” : financiéres vis-a-vis des tiers).
Pré requis o o B
] V Les impératifs de rentrées financieres.
Connaissances comptables et

financieres. Avoir participé a une foire ou VMonter un budget de manifestation.
un salon.

- - - Patrice Perret
OpthﬂS pedagoglques

Etudes de cas. Durée 1 jour
Simulations.

al1a1oueul

V Les dérapages.

Prix non adh FSCEF 1000

Prix inter 500 0




Code stage
FINO3

Organisateurs de foires, salons et congres :
que faut -il retenir en matiere de TVA.

Programme
Publics concernés

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

VCadre r®glementaire : | a TVA appliqu®e ~ | dact

} UONS9D)

e Champ dbéapplication.
e Territorialité.

e Taux.

Objectifs-dedaformation & Fait générateur et exigibilité.

Familiariser les organisateurs aux regles s Déducti
de TVA applicables et réduire le risque e Deduction.

fiscal. & Forme des factures.

al1a1oueul

e Organisateurs et participants étrangers.

Pré requis

] VCas pratique : |l a d®cl aration de TVA de || b6or
Connaissances comptables de base
congres.
- - _ Cyrille Konter
Options pédagogiques
: Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 d

Prix inter 500 0




Code stage
MANO1

Coacher mes equipes sur le terrain pour plus de

performance

= = Savoir modifier son comportement et développer son enthousiasme. Z
Prise de conscience de l'interprétation de mes messages par les autres. )
Responsable de site. Responsable exposant. Elaboration des objectifs et délégation: facteurs clés de la motivation des S
Responsable organisateurs. équipes. Motiver grace a un briefing réussi. Q
L'écoute active : approfondir la pensée de l'autre et 'accompagner vers des (@)
solutions. @
Comment donner un feed-back efficace pour que nos collaborateurs 3
progressent rapidement ? g
Mobiliser ses équipes pour une meilleure expérience visiteur et une Adapter son comportement a I'état de communication de l'autre. —
_ meilleure efficacité. Encourager les efforts.
Utiliser les techniques du coaching pour faire progresser nos Le suivi de la délégation : le contrdle positif.
collaborateurs. Développer I'engagement de nos collaborateurs, méme sur les décisions
Séentrainer © faire face aux di f fdifficiles.rEngager lescollaborateui sornes objeetifs aoaactisg e me n t

Engagement sur un plan déaction ¢ on(

Pré requis

Manager des équipes sur le terrain.

Options pédagogiques

Ani mation tr s participative qui met | 6accent sur | es Olivier Jacob
points forts de chacun. Jeux de role / mises en
situation concrétes. Utilisation de vidéo. Durée 2 jours

Cartes de synthéese directement utilisables,
Prix non adh FSCEF 1800 4 HT

Prix inter 900 U HT




Code stage
MANO2

Réussir le management de ses equipes et de ses

prestataires

- . Savoir modifier son comportement et développer son enthousiasme. Z
Prise de conscience de l'interprétation de mes messages par les autres.
. _ _ Elaboration des objectifs et délégation: facteurs clés de la motivation des %
Responsable de sites, des infrastructures, équipes. Motiver grace a un briefing réussi. Débriefer la vision des visiteurs. Q)
Managers des organisateurs de foires, salons et congres. L'écoute active : approfondir la pensée de l'autre et I'accompagner vers des (@)
solutions. @D
Les attitudes constructives pour favoriser un dialogue équilibré et 3
épanouissant. ®
Séentrainer " faire face aux di f fAGRPIRr§op gogpodementad'etat de ganmynication de,'aufe me n t . =
Faire face aux interlocuteurs difficiles Encourager les efforts. B
" Mobiliser ses équipes vers plus de performance. Le suivi de la délégation : le contrdle positif.

Développer I'engagement de nos collaborateurs, méme sur les décisions
difficiles. Accepter le droit a I'erreur et développer l'initiative.
Communication orale en public : comment inciter a l'action concréte ?

Pré requis Recadrer les comportements pour préserver nos valeurs.

. ) Engager le collaborateur sur des objectifs correctifs.
Manager un ou plusieurs collaborateurs ou prestataires. La gestion des conflits : les attitudes pour parvenir & un accord et éviter le:

conflits larvés. Maitriser son stress.

Mobiliser son équipe sur un enjeu difficile. :
OptlonSpedagoglqueS Engagements sur plan ddéaction con )
Ani mati on r s participative qui met | daccent sur | es points f or t @lvierJacob
de chacun. Jeux de roIe / mises en situation concrétes.
Utilisation de la vidéo. A .
Cartes de synthése directement utilisables, Duree 4 jours
Option : accompagnement individuel a la suite de la formation. Prix non adh ESCEF 36000 HT

Prix inter 1800 U HT



Code stage
MANO3

Mobiliser ses equipes et ses prestataires pour
am®l 1 orer | 0exp®rience Visite

Programme
Publics concernes Perception et réalité dans le débriefing « visiteur mystére » : notre filtre

Responsable de sites, des infrastructures, Communiquer une d®marche doéam®liora
Managers des organisateurs de foires, salons et congres. client.

D®f i ni ti on et communi catSMART»kHbun r ®

Objectifs de la formation comment le mesure r? Débriefer une enquéte mystére et les retours
visiteur.

Mobiliser ses équipes et les prestataires pour une meilleure

expérience visiteur Encourager les efforts.

Utiliser les questionnaires clients / visiteurs et la démarche visiteurs

mystéere pour faire progresser ses équipes Pr®parer | e d®briefing enqu°®te myst
Séentrainer ~ faire face aux di ff ®asbiyvidedagelegatianyleqontrglepesitii e management

. Développer I'engagement de nos collaborateurs/prestataires, méme sur les
Prée requis décisions difficiles.

Manager un ou plusieurs collaborateurs ou prestataires.

Il sera demandé aux participants de « visiter » son site Recadrer les collaborateurs/prestataires dans la démarche pour préserver g
et de faire part de son expérience visiteur la réussite de la démarche progres. k
Options pedagogiques Engagements sur plan doéaction con .

Ani mation tr s participative qui met | daccent sur |l es points f or t @livieglacob
chacun. Jeux de réle / mises en situation concretes. Utilisation de
vidéo. . .
Cartes de synthéese directement utilisables, Duree 2 jours
Option : accompagnement individuel a la suite de la formation. Prix non adh ESCEE 18000 HT

Prix inter 900 U HT



Code stage
MANO4

Apprenez a trouver toutes les solutions pour
votre entreprise

5
—— 5
Responsable de sites, des infrastructures, D
Managers des organisateurs de foires, salons et congres. o

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

auxquels elles sont confrontées. Instabilité et incertitude sont devenues les 3
préoccupations dominantes des dirigeants. Il faut pourtant les gérer. o)

La solution? L'idée novatrice. S
- Permettre aux participants de S'approprier |es Out”s ainsi Le moyen? Llutilisation deS techniques de CréatiVité en qua“té d|0uti| de =
.qu'une méthodologie de résolution de probléme et résolution de probleme.

d'innovation, qui trouvent dans l'entreprise de trés
nombreux champs d'application.

- Ouvrir la résolution de problemes et la recherche d'idées
innovantes dans l'entreprise a une audience plus large que
celle des décideurs ou des "créatifs".

- Intégrer les méthodes d'animation utiles dans la conduite
des réunions.

- Savoir faire naitre des idées et savoir les conduire du
stade de la découverte a celui de la réalisation.

Options pédagogiques Daniel V\Veber

-Alternance dbéapports intellectuels et dbébexercices casDP,ratiques3_
basés sur le vécu des participants. uree jours
- Utilisation d'un support original exclusif "Le guide de pratique Prix non adh FSCEF 3300 G HT

créative de résolution de probleme".

Prix inter 1650 O HT



Code stage
MANO5

H

Apprenez a gérer votre temps avec serénité et
efficacité

Publics concernes Q
Programme 5
Tous les collaborateurs.

Q
Ah, si les journées avaient plus de 24 heures, disent certains! D)
Le paradoxe, cbdbest que dans cette h 3
Objectifs de la formation souhait ne sauraient pas mieux gérer leur temps; ils continueraient de leur D
faire cruellement défaut. S
A la fin de la formation’ Chaque participant sera en mesure: Carla geStion du temps englobe notre vie entiél’e, é la fois dans le cadre =

-ddidentifier ses propres dysf oncpPofeSSOANeIR®HNe s par rapport au

temps, Le maitriser donne du sens a notre vie.
- de découvrir et intégrer des outils de gestion de son Pour y arriver, il faut partir de soi-méme. En effet, notre rapport au temps
temps simples, efficaces, opérationnels et adaptés a son nous permettra de nous gérer nous-mémes dans le temps, jour aprés jour,
propre mode de vie, au fil de notre existence.

- de se libérer du stress généré par la non maitrise du
temps.
4
Options pédagogiques Daniel Weber

- Alternance entre apports intellectuels et échanges a partir du vécu, Duré 3
- exercices interactifs, uree jours

- cas pratiques. Prix non adh FSCEF 3300 U HT
Prix inter 1650 0 HT




Code stage
MANOG6

Constituer et diriger une equipe temporaire
pendant une foire, un salon ou un congres.

Programme

Publics concernés QZJ
Personnels (techniques, commerciaux et Ve d | d d f t t do ™)
administratifs) des foires salons et omprendr e es modes e onctionnemen bune &
congrés amenés a encadrer ¢ La mission : particularités du contexte des foires, salons et congres. «Q
temporairement une équipe. )

e Les individus : comprendre les ressorts de leurs motivations. 3

i : : eLOo®quipe : analyser les comportements au sei

Objectifs de la formation \ q P y | P ) | =]
Constituer et rendre opérationnelle, le elLe chef et ses relations avec | 6®quipe et |
temps dbébune mani festation, une ®quipe de
permanents renforcée de personnel
temporaire. V Légitimer et affirmer son autorité.

e Situer son style de management (directivité et communication).

Pré requis

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

Options pédagogiques Jérome de Bodinat

Méthode active (maeutique) pour

e Déléguer en connaissance de cause (utiliser les bons outils).
e Recruter, intégrer et rendre opérationnel le personnel temporaire.
e

Faire face aux cas difficiles (dans | 6®qu ou

provoquer et structurer des échanges. Durée 2 jours
Diaporama pour les apports de principes, . )
repris dans la documentation. Prix non adh FSCEF 1800 u

Exercices et simulations pour . _ _
| 6exp®ri mentation en situations r®alistes

Prix inter 900 0



Code stage
MANO7

Management & Organisation ° |

DiArecteurs .Générau>_<, DRI—_|, Directeurs de Division / Programme z
Péle / Service / Manifestation Q)
=

Objectifs de la formation g
Sensibiliser le management : CBD
-aux approches manag®riales permettant doéint®grer | es D
modes de fonctionnement de la génération numérique, V Les révolutions technologiques récentes et émergentes S
—

- 6. @volution n ®ces s lre des @Ee@r?i%ba%t?s;utl Igsrl:&mpgrf)er‘ﬁénts idé%El@rgcsr, &e§ collaborateurs

les mutations des modes de fonctionnement liées a la
g®n®ralisation de | 6usage des ViLesorutationsesgCiowgiquaslem®urs qu e s

(Internet, mobile), V Les conséquences pour le management dans les métiers des FSCE

Prérequis VLes cons®quences sur | dorganisation et

V Les enjeux dela estlon de la relatlon clle et dela capltahsatlon de

de
Etre " un poste de management @u¢; LH%H (Iamsdl? p%%' Rt enicr sa)1 ons
un poste de management

Options pédagogiques

Ateliers interactifs
Jeux de réles

nts e
0

Stéphanie Di Mattia

Durée 2 jours
Prix non adh FSCEF 1900 0
Prix inter 950 U




L

meétiers.

Publics concernés V Les grands enjeux économiques, sociaux et environnementaux : chiffres clés,

Tous publics.

Code stage
DDO01

e DD, comprendre | es grands rep r

Programme

V Le développement durable : origine et définition.

principales notionseéeé

V Les acteurs engageés : institutions, états, collectivités, entreprises (annonceurs).
Lébactualit® Giec, Stern, Grenelle de | 6enyv
du d®vel oppement d

g|geing awaddojpaag

VLes enjeux sp®cifiques u
Objectifs de la formation |l dorgani sation de foires, salons et congr s
A |l dissue de |l a formatil®P, ONG egarltai siogrd i®tts® :ci vile, notion de respo
- auront acquis une bonne compréhensiondes VLes initiatives du secteur : travaux de | &6Ad
enjeux du développement durable, chartes et guides de | 6®co ®v nement é
- connaitront les enjeux spécifiques du DD V Les bonnes pratiques :
pour le secteur et les initiatives a suivre pour s . : A S ” . . .
intégrer le DD aux pratiques professionnelles. e La ges_t|on des lieux : batiment HQE, efficacité energquue, diagnostic environnemental,
- auront des repéres pour faire vivre ce gestion de d®chets, de | 6eau, transports des
changement au cifur des m®Laecseneepyion et | a r®alisation technique,
associer les collaborateurs et les fournisseurs. & La sélection des fournisseurs et partenaires (mobilier, décoration, traiteur, éclairage,
sonorisation, audio, objets promotionnel sé).
e Le fonctionnements interne (éco gestes, sensibilisation des équipes,dessous-t r ai t ant s é&) |
VLe plan dbéaction pour appliquer | es acqui s

Outils pédagogiques

Débat, étude de cas, exercices pratiques, Gaélle Agius

sourcing, mesure des acquis sur

questionnaires. Durée 1 jour
Prix non adh FSCEF 1000 u

Prix inter 500 U




Code stage
DDO02

| nt ®gr er

Publics concernés

Dirigeants dbéentreprise,

comité de direction, directeurs de
départements.

Objectifs de la formation

Al 0 i seslaf@mation, 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 | 6 i n td® ru<diagnostic
« RSE » de leur entreprise, préalable a la
définition de la démarche.

-auront des reperes pour faire vivre ce

|l e DD © | a strat ®g

V Le développement durable : origine et définition.

V rlhees Iglrgnrd% ghjeyx gconomiques, sociaux et environnementaux : chiffres clés,
principales notionsé

V Les acteurs engagés : institutions, états, collectivités, entreprises.

VLes enjeux sp®cifiqgues du d®vel oppement

| 6organi sation de foires, salons et congr
|l es ONG et |l a soci ®t ® civil e, notion de r
VLes initiatives d secteur travaux de

u

chartes et guides d

VLa mise en place d

par étapes.

VLO6i nvesti ssement (

VLe benchmark des e
a

mi gue, en tem
r
VLe diagnostic pr® I

cono
treprise pionni
abl e analyser

changement au cT ude | 6ent ret yr i s grenantes.

associer les collaborateurs.

Options pedagogiques

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

V Les étapes fondamentales de la démarche : de la vision & la stratégie de déploiement.

V La feuille de route.

| 6®co ®v nement et des
une d®marche RSE (Respon

Hugues Carlier

Durée

1 jour

Prix non adh FSCEF

1200

Prix inter

600 U



Code stage
ANAEO1

Réussir ses journees portes ouvertes.

m
V Des portes ouvertes a qui ? é
: 2 o Ciblage: Aquis 6 ad rlebsospe®r at i on /
o Les publics traditionnels et les publics extraordinaires. )
Les services de communication, les o Se fixer des objectifs de fréquentation. D
chargé(e)s de projets et assistant(e)s de V Quel(s) jour(s) et a quelle heure ? 3
direction . 0S 0 i n sdans unragenda local. D
o Adapter les horaires aux cibles. S
o Concilier impératifs de fonctionnement et objectifsdel 6 o p ®r at i on —
V Motiver les ressources internes D
Objectifs de la formation o Communiquer en interne : quand-comment-pourquoil 6 o p ® Poatds Owvertes ? —
0S 6 a p p suryles compétences des collaborateurs. !
Se sensibiliser aux méthodologies et 0 Savoir déléguer des missions é et les controler ! >
process des organisations o Rédiger la feuille deroutedel 6 op ®r at i on =
événementielles . V Comment créer du faire venir
Pouvoir planlfler de facon optimum la 0 Quels supports de communication. >
tenue de journées « portes ouvertes » o Choisir une animation. (D~
Etre capable de prendre en charge o Maitriser son budget.
| 60r gandes purméesn « portes V Accueil et sécurité des publics

ouvertes » .
Savoir mieux travailler avec les moyens
humains internes

o Une signalétique efficace.

o Comment calibrer le dispositifd 6 accuei |
o Principales régles de sécurité a respecter.

o Une signalétique efficace.

) . ; o Comment gérer les flux.
Options pédagogiques V Le parcours type. Portes ouvertes sur quoi ?
o Valoriser son site.
o Valoriser les hommes et les savoir-faire. Hubert Dupuy
o Valoriser les produits et/ou les services.
V Choisir ses éventuels prestataires
o Quels criteres pour quelles prestations. -
o Privilégier les ressources externes . Durée 2 jours
ou les compétences internes ? . .
o Maitriser le budget. Prix inter 15154

Apports théoriques 50%
Travaux sur cas pratiques 50%




Code stage
ANAEO2

Utilisation de la vidéo en événementiel.

. . V La chaine de production vidéo
Publics concernés o Les différentes qualités et standard.

Le chef de produit et responsable marketing o La vidéo et sa fabrication (tournage, montage).
chez | 6annonceur, | es concemlescoitss r ®dacteur s
événementiels, chef de projet et directeurs de
productions en événementiel.

Objectifs de la formation

Connaitre la chaine de production des

V Les différents types de vidéo et leur utilisation
o A chaque problématique de communication sa vidéo
o La vidéo décor

images vidéo VLes ressorts ®motionnels de
Savoir utiliser a bon escient la vidéo dans o Rythme et timing

un événement o Couleurs

Connaitre les différents types de vidéo et Svmbol

leur réle en communication 0 SymDoles

Savoir décrypter et utiliser les composants 0 Musique

de | 61 mage (couleur, rythmeqgTod angage,

symboles) o Acteurs gt intervenants
Appréhender! 6i mpact ®motionnel et arfecrig

des images

V Scénariser une vidéo
o Traduire un message en image
o Ecrire et rédiger un synopsis sommaire
o Choisir le forme adaptée

Options pédagogiques

Apports théoriques 50%

Travaux sur cas pratiques 50% V Etude de cas

VTravaux pratiques autour dboy
h a

o Exercicedestyle: | é6amour, | a

m

<

(D/

-

=

q))

-

=,

@

]

I 6i mage :(>

=

(D~

Fh—t-h—me et db6une—ca
ne, Durée s ucic ~ s2jours
Prix inter 151540







