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Organisme de formation
Agence de conseil et marketing opérationnel

pour les exposants

Titre : Salon professionnel, public, congres, foires,osxons :
Adapter, construire et conduire ses argumentaires

Durée: 1 journée (7h) Prix : 700 € HT (En inter professionnel)
1100 € HT (Enintra entreprise / jusqu'a 1&per
Secteurs: Marketing / Communication / Commercial Pré requis :aucun pré requis n’est nécessaire pour cette
Evénementiel / Management formation
Résumé :

Formation spécifique pour optimiser et réussiredation commerciale avec les visiteurs & un satofepsionnel, salon public, une
foire, un congrés, une exposition. Savoir adagtamstruire et conduire un argumentaire spécifiglien&ironnement des
expositions.

Publics concernés :
Direction générale, direction marketing, directmmmerciale, assistant de direction, chefs desgenhefs produits, technico-

commerciaux, commerciaux.

Objectifs :

- Permettre aux exposants qui participent a umgalofessionnel, salon public, une foire ou autrgsositions, d’acquérir les
savoirs, savoir faire et savoir étre pour adagi@nstruire et conduire des argumentaires circonsaret efficients dans cet
environnement spécifique.

- Permettre I'acquisition de connaissances, d’'sutie réflexes de terrain, visant a optimiser legietions commerciales avec les
visiteurs, ainsi que d’intégrer des méthodes péweltbpper la vitesse et I'impact de leurs actions.

Un tarif spécifique est proposé en cas d'inscriptie plusieurs stagiaires de la méme société dasson inter professionnelle.

Options pédagogiques :
- Cas pratiques, exercices de mise en situati@ugrtde role
Exemples extraits de réalisations terrains iégss
Présentation de tableaux, de synthéses et ffeeshilés sur les salons professionnels et publics
Présentation et étude de photos de stand etlaiess
Questionnaires et quiz salon remis aux partitpa
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Programme et contenus de la formation :

1 — La relation commerciale, les argumentaires, eionction des environnements

- Définition, objectifs et critéres
- Phases clés d'un argumentaire

- Rappel de notions - Pyramide de Maslow, MAN, SONCAS
- TechniquiEsventes, objections, argumentaires
- Les niugad’engagement

- La relation commerciale dans différents enviranaets / exemples :
-Téléphone, rendez-vous physique, centre commebeiatau, boutique de luxe, marché.

2 - L’environnement spécifique des salons, foireg expositions

- Introduction générale et angles de vue des distem
- Les différences majeures entre : salons professis, salons publics, foires, congrés
- Approche psychologique et comportementale, cohgrgion des mécanismes :

Du visiteur

- Ses motivations et obligations

- Démarches et modalités de visite

- Changement de décor et de territoire

- Reconnaissance de profils types

- Niveaux de sollicitation, position de prospect

De I'exposant

- Ses motivations et obligations

- Démarches et modalités d’exposition
- Changement de décor et de territoire
- Spécificité des conditions de travail

Du couple exposant — visiteur

3 — Salons et foires : impacts sur la relation comenciale, sur les argumentaires

- Comprendre et connaitre les conséquences quaatiuantitatives, du changement de contexte :

- L'impact lié a la compression, a la crise de temp
- L'impact lié a la sur information
- L'impact lié & un univers hautetheoncurrentiel
- L'impact lié aux profils de visiteurs, incidencesmportementales
- Autres impacts majeurs

- Exemples et cas pratiques
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4 — Savoir adapter, construire, et conduire des argnentaires, spécifiques a l'univers salons
Intégrer et développer de nouveaux savoirs, safaire, et savoirs étre, pour

Adapter (Principes et outils):

- Pyramide de Maslow, MAN, SONCAS télgrer les différences liées au contexte salon
- Produire les solutions en réponse a la psychelegaux comportements du visiteur
- Savoir reconnaitre, adapter et proposer différaieaux d’échange

Construire

- Le modéle des 4 piliers :
- Qualification des contacts, exploration des h&soi
- Qualité relationnelle, valorisation du visiteur
- Valeurs ajoutées de I'offre, amplitude des besoi
- Niveaux d’engagements, cl6tures, ancrages

- Exploitation du modele pour le terrain salon,stanction d’argumentaires

Conduire

- Applications en terrain salon, foire et exposiso

- Reconnaitre et s’adapter aux situations types peatiques

- Savoir reconnaitre et traiter les objections pgefa I'univers salon

- Les points d’appuis complémentaires de votreragniaire in situe : mises en scene, démonstraos,
- Les formulations efficaces : bénéficier d’un népiee et de réflexes salons

5 — Savoir exploiter la force du collectif, optimisr le travail d’équipe

- Comportements individuels et collectifs : cadigare et conséquences chiffrées
- Connaitre des principes, des méthodologies etedbgiques, pour :

- Exploiter les avantages d’une présence collestiveun stand
- Conduire le travail d’équipe pour le transfertodenpétences et savoirs, avant et pendant le salon
- Optimiser l'interaction des pantiants (connaissance de son équipe, gestion datespctions de soutien, etc.)

6 - Cas pratiques, jeux de roles, mises en situatio

Etude de situations types

7 - Bilan et validation des acquis (Questionnaireénéral)

JF SALON CONSEILS - 44 Rue Rachais 69007 LYON e8i’501 000 053 00014 - Naf : 7021Z 3
www.salon-conseils.com - Tél. : 09.51.70.02.89.1083.15.73 - contact@salon-conseils.com
Organisme de formation - Agence de marketing om#magl pour les exposants



