. SE FAIRE CONNAITRE
@L/LL ET VENDRE SES PRODUITS

FORMATION COURTE - COMMERCIAL

Dans un environnement économique de plus en plus
concurrentiel, 'entreprise artisanale doit occuper le
terrain au quotidien. Comment mieux se faire connaitre,

OPTIMISER srspper il s, aignartr o
SA PRESENCE SUR UN '

Faites le choix d'une démarche stratégique en participant

S AL O N P R O F E S S I O N N E L a Fies événemgnts commerciaux, salons profe§sionnels ou
foires, en définissant des moyens de prospection propres

a votre entreprise.

Cette formation vous donne les clés pour préparer dans

les meilleures conditions votre prochaine opération
commerciale.

OBJECTIFS

> Déterminer le projet commercial de votre présence sur un
salon professionnel

> Structurer votre participation, avant, pendant et aprés
I'événement commercial

> Calculer et maitriser le budget de votre opération
commerciale

PREREQUIS DATES ET LIEUX

Maitriser le socle de connaissances de base CMA Schiltigheim : nous consulter
CMA Mulhouse : nous consulter

PUBLIC TARIF
Chef d'entreprise artisanale 245 € * pour les chefs d'entreprise (*prise en charge par le Conseil de Ia
Conjoint collaborateur Formation de la CRMA Grand Est sous réserve de budget disponible)
Associé 210 € * pour les salariés (*prise en charge totale ou partielle par les OPCO)
Salarié Se renseigner auprés de nos conseilleres en formation

CONTACTS

DUREE . o
Conseilleres en formation :
1 jour : 7 heures > BAS-RHIN
Angélique DIEUAIDE
0388197918
INTERVENANT infofc67@cm-alsace.fr
Formateur Consultant spécialisé Marketing Vente et - HAUT-RHIN
expert de la dynamisation commerciale des entreprises Agnés LUSTENBERGER
artisanales 03 89 20 84 55
infofc68@cm-alsace.fr ‘ Chambre
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@L‘SE FAIRE CONNAITRE
ET VENDRE SES PRODUITS

OPTIMISER SA PRESENCE SUR
UN SALON PROFESSIONNEL

PROGRAMME

» fixer les objectifs

» déterminer les cibles clients et les produits

» choisir le bon salon

» élaborer une stratégie commerciale constructive
» établir un rétro planning

» calculer un budget prévisionnel

» négocier avec les partenaires

» déterminer les moyens techniques et humains
» exploiter I'espace et le merchandising

» installer et gérer son stand
» vendre sur salon
» exploiter les retombées commerciales

» mesurer le bilan interne

» analyser les pré-résultats commerciaux
» établir le suivi commercial

» estimer les retours sur investissement

METHODES PEDAGOGIQUES

Formation en présentiel
Méthodes actives et participatives
Illustration par des cas concrets au plus prés des besoins des participants

EVALUATION

Remise d'une attestation individuelle de formation
Questionnaire de satisfaction en fin de stage
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