Marketing

“66 % des exposants indiquent devoir justifier de plus en plus leurs dépenses de
salon, 60 % d'entre elles comparent les résultats des foires et salons avec ceux
des autres médias.”

Votre fédération regroupe les trols
activités de la rencontre profession-
nelle (organisation, accueil et pres-
tataires de services). Quel est I'état
général du secteur ?

1l est soumis aux crises de maniére
retardée, ce qui amortit les chocs. En
effet, les décisions d'investissement
des entreprises se font en amont,
souvent au minimum un an a
’avance. Les conséquences de la
crise actuelle se feront donc sentir
plus tard, Mais nous sommes opti-

audience.

Constate-t-on tout de méme des
signes annonciateurs de change-
ment ?

La tendance lourde est aux écono-
mies. Les exposants sont toujours
présents mais le nombre de visites
dans les salons professionnels est en
diminution parce que les entreprises
acheteuses réduisent le nombre de
personnes qu'elles envoient. Comme
les investissements sont modulables
entermes de service, 'heure est ala

“Des services associés
comme le marketing direct assurant
la croissance du secteur”

mistes car si certains salons seront
amenés a disparaitre ou seront an-
nulés, d’autres apparaitront, Le mé-
dia salon est un média trés ancien
qui inspire la confiance. Pour cer-
taines PME et TPE, il est parfois le
seul vecteur de communication.
Ainsi certaines yréalisent 80 % de
leur chiffre d’affaires. Aussi, le me-
dia salon ne sera pas remis en cause.
Le risque est de subir la crise des
“clients”. Pour autant, globalement
quand des a-coups se font sentir, ils
restent moindres que pour lesautres
médias, les salons apportant des so-
lutions immédiates. Leur efficacité
tient au fait que les retombées sont
plus visibles que pour la publicité
par exemple. Pour preuve, cet
automne, les salons grand public ont
été remplis alors méme que certains
secteurs étaient en crise. Ainsi, mal-
gré le ralentissement des ventes, le
salon immobilier a connu une forte

sobriété. La taille des stands se ré-
duit au profit de services marketing
ahaute valeur ajoutée. Aussi, le chif-
fre d’affaires du secteur progresse a
défaut du nombre de métres carrés
et ce, enraison des services associés
comme le marketing direct assurant
la croissance du secteur. Le seul dan-
ger est que des entreprises dispa-
raissent et que le combat cesse faute
de combattants !

Dans ce contexte les opérateurs
|organisateurs de salon vont-ils
casser les prix ?

Lamarge des opérateurs n’est pas si
grande et le prix des services factu-
résaux entreprises sont fonction du
prix derevient, Or, ce dernier est as-
sez élevé (location du lien, sécurité,
déchets...). D’autre part, la concur-
rence est déja forte, ce qui limite les
hausses de prix. Pour autant, il est
possible que certains opérateurs
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baissent le prix de certains services.
Par ailleurs, les entreprises ont le
choix et peuvent préférer d’autres
formules comme le congrés oula foire
pour exposer, cette dermiere touchant
un trés large public : Un Frangais sur
dix, ce qui est considérable.

Le retour sur investissement des

_ entreprises participant au salon est-

il facilement mesurable ?
Aujourd’hui, chaque action est pe-
sée. La culture durésultat est omni-
présente, Aussi, 66 % desexposants
indiquent devoir justifier de plus en
plus leurs dépenses de salon. Par
conséquent, les entreprises prépa-
rent mieux leur participation méme
siencore 61 % avouent ne pasquarn-
tifier leurs objectifs initiaux. Le re-
tour sur investissement est pourtant
mesurable. Par exemple si on rap-
porte la dépense engagée au nom-
bre de contacts qualifiés obtenus.
Ainsi, FSCF a mis au point un logi-
ciel Pilotexpo qui permet de calcu-
ler son retour sur investissement.
Parallélement, face a Papparition
de nouveaux médias et a leur
concurrence, FSCF a depuis 2003
misun outil a disposition des entre-
prises (Comparexpo) pour les aider
a quantifier ce retour sur investis-
sement. Ces deux outils sont mis
gratuitement & disposition des en-
treprises, ce qui est utile car 60 %
d’entre elles comparent les résultats
desfoires et salonsavec cenx desau-
tres médias.

Justement, I'arrivée d'Internet dans
le monde de I’exposition menace-t-il
les salons traditionnels ?

Les entreprises ayant moins de
moyens pour la communication ne
renonceront pas au média salon. Pa-
rallélement, nous développons des
services liés aux nouvelles technolo-
gies. Ainsi, le site virtuel permet aux
visiteurs de préparer au mieux leur
Visite (parcours avec rencontres, ren-
dez-vous). Toute une série de services
sont possibles désormais avec Inter-
net et les exposants comme les visi-
teurs gagnent en efficacité. Les
signaux sont rassurants: ce n'est pas
parce que les ventes sur Internet se
développent que les gensw'iront plus

aux salons. Au contraire ! Internet
crée des communautés auxquelles
les personnes s'identifient, Or, passé
un temps, ces communautés ont en-
vie de se rencontrer. C'est le cas de
Japan Expo, né de l'identification

sation des salons professionnels.
Nous avons intérét & garder en
France les grands salons leaders
comme le Sial, Pollutec, ou le Sirha,
afin de disposer de l'avantage
d’avoir Poffre du monde entier a

Internet n’empéche pas
le contact humain. Depuis dix ans, on a vu
les voyages se multiplier !

d*une communauté par un organisa-
teur de salon. Internet n"empéche
pas le contact humain. Depuis dix
ans, on a vu les voyages se multi-
plier !

Quel est & Pavenir le grand enjeu
pour le secteur ?
Sans aucun doute, I'internationali-

portée de main. En effet, pour les
PME souhaitant se développer a
Pétranger, ces salons constituent une
bonne étape avant de s'yrisquer. Les
entreprises et les pouvoirs publics
doivent le comprendre, Les fédéra-
tions professionnelles et les associa-
tions se mobilisent a cet effet.
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