Les Foires et Salons

vecteurs de communication efficace dans la prospection de nouveaux marchés

Quoi ? Lequel ? Comment ?

Directeur général Artexis Expo
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Groupe basé a Bruxelles, 340 collaborateurs dans 11 filiales en Belgique et en Europe

Plus de 120 salons en Allemagne, Autriche, Belgique, Colombie, Espagne, Irlande, Norvege,
Pays-Bas, Pologne, Royaume-Uni, Finlande, Suede, Suisse

6 sites événementiels en Belgique et en Suede, accueillant 450 manifestations chaque
année, avec 20.000 exposants et 2 millions de visiteurs
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r j 100 Salons professionnels en Europe
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Les Foires et Salons

vecteurs de communication efficace dans la prospection de nouveaux marchés

Quoi ? Lequel ? Comment ?

Quoi ? Le vecteur commercial le plus direct, le plus complet,
le plus efficace

Lequel ? Quel salon pour guel marché,
Quel stand pour quel exposant,
Quel produit pour quel visiteur...

Comment ?  Quel est votre objectif ?
Quelles sont vos attentes ?

Prospection de nouveaux marches

Check list
Ce qui marche (et ce qui ne marche pas)



Les Foires et Salons

Le vecteur commercial le plus direct, le plus
complet, le plus efficace...

Le salon est le seul moyen de communication :

Qui sollicite les 5 sens
Réellement interactif
Totalement polyvalent
Permettant le contact direct
Puissant et persuasif
Concret et commercial
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Les Foires et Salons

Le seul moyen de
communication faisant appel
aux 5 sens

1 sens Radio
Affichage
Imprimés

Télévision
Direct Mall
Internet

Foires et Salons
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Les Foires et Salons

Le seul moyen de communicatio
réellement interactif

Le trio fournisseur/produit/client

est en présence « live »

Le visiteur découvre, essaye, - Llidr d'tit

demande, apprend, comprend, touched

note, aime tasted it
smelled it

Marketing (vraiment) direct ? noted it

C’est a un salon que ¢a se pass understouugl
squeezednis

liked it

Business doesn't get any more direct than this.




Les Foires et Salons

Un outil de communication
totalement polyvalent

v Travailler son image de marq

v Noter des prospects intéressé
v’ Signer des contrats

v’ Corriger des malentendus

v’ Faire parler de soi dans la pre
v Enricher sa base de données

v Faire des enquétes de marche

Un stand a une exposition
permet d’atteindre tout ou une
partie de ces objectifs.

Ever see a marketing campaign that
can build awareness, generate leads,

close sales, correct misconceptions, eam
editorial coverage, build your database and
conduct market research all in one shot?

Ever been to an exhibition?

Exhibitions.
 Busines doestt getany more diectthan this. |



Les Foires et Salons

Le seul moyen de communicatio
qui permette le contact direct

En dehors d’'un salon, que
couterait, en efforts et
Investissements, de voir plusieurs
dizaines/centaines/milliers de
clients en quelques jours ?

Internet, email, telemarketing,
pub, affichage : information et
promotion, mais en fin de
compte, ...

c'est entre les gens que cela
se conclut.

Business doesn't get any more direct than this.




Les Foires et Salons

Un moyen de communication
puissant et persuasif

Le spot radio, I'affiche, la page de
publicité ne peuvent rien contre
un prospect sceptique

Il ne franchira méme pas la
porte du commerce vendant ce
produit spécifique

Mais il est au salon...

Ever see one of your ads tu
hardened sceptic into an e

Ever see a radio spot absorb an
objection and turn it into a sale?

Ever been to an exhibition?

Exhibitions.

Business doesn't get any more direct than this.




Les Foires et Salons

Un moyen de communication
concret et commercial

« Le plus Grand Grand Magasin

A la fois plus complet et plus
ciblé qu’un centre commercial

Avec un seuil d’accés au stand
plus facile et libre qu’'un magasin

Et qui permet a chaque entreprise

d’accéder a une prime location

J

Imagine a huge shop dedicated to your greatl bbsession.

Imagine it had all the big name\the specialisfsuppliers
and the newest companies.

Imagine you could try everything on show. Then meet the
experts, ask questions and meet other enthusiasts.

For every passion, there's an exhibition.
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 hanedled it

BOUSht it
[
learned it
tried it
heard it

\ touched it
~tasted it

smelled it

noted it
understood it
squeezed it
liked it

Exhibition.
—




Les Foires et Salons

Lequel ? Quel salon pour quel marche,
Quel stand pour quel exposant,
Quel produit pour quel visiteur...

Comment ? Quel est votre objectif ?
Quelles sont vos attentes ?

Les salons sont [/ Promote, 'nform, \etwork, Sell

Serez-vous la :

v'pour promouvoir (un nouveau modéle va sortir bient6t),

v'pour informer (a propos d’une nouvelle législation)

v'pour « networker » (recevoir les clients fidéles, voir les collegues)...
v'ou alors pour vendre ?



Quels sont vos objectifs ?

Serez-vous la pour promouvoir ou informer, pour « networker » ou alors
pour vendre ?

» Vous n’irez pas aux mémes salons
» Vous n’organiserez pas le méme stand

Dans la pratique




Quels sont vos objectifs ?

Analyse du salon Est-ce un salon catalogué « bonnes affaires » ou
« promenade du dimanche » ?

Analyse du produit Des produits gastronomiques a godter, acheter et
emporter ou des appartements a la mer ?
Nouveau produit ou produit connu ?

Analyse du visiteur Pouvoir d'achat ? Age ? Sexe ? Vous les
connaissez ? Vous connaissent-ils ?

Dans la pratique




Quels sont vos objectifs ?

Vente sur place ou prises de contacts avec de futurs acheteurs : un calcul de
chiffre d’affaires probable est possible. Le calcul de votre budget de
participation doit étre en consequence.

v Le stand ne doit certainement pas étre « plus grand et plus beau
gue celui du concurrent »

v Un beau stand mais budget épuisé pour la promotion du stand ?
(invitations, actions de promotion, personnel sur le stand...)

v Une surface énorme et plus de budget pour la construction ?

Dans la pratique




Prospection de nouveaux marchés ?

Les foires et salons sont le chainon essentiel pour la prospection de nouveaux
marcheés...

3 types de nouveaux marchés :
1. Lancements de nouveaux produits

2. ldentification de nouveaux groupes cibles pour un produit existant
3. Développement vers de nouvelles régions de commercialisation

En aval de la réflexion stratégique, les foires et salons sont les jalons
gui permettent de concrétiser la stratégie de développement :

» Vision panoramique du marché dans son ensemble
> Interactivité totale avec les publics vises
> Opportunité de communication vers les marchés visés



Prospection de nouveaux marchés ?

Les foires et salons sont le chainon essentiel pour la prospection de nouveaux
marchés... en intervenant lors des 3 phases préliminaires a la
commercialisation :

Développement

Positionnement

Communication



Prospection de nouveaux marchés ?

Les foires et salons sont le chainon essentiel pour la prospection de nouveaux
marchés... en intervenant lors des 3 phases préliminaires a la
commercialisation :

Développement
v' Participation analytiqgue — cerner les nouvelles demandes des marchés

v' Participation exploratoire — étudier un nouveau marché géographique
v' Participation prospective — identifier les nouveaux publics cibles

Positionnement

Participation test — confronter un nouveau produit a ses utilisateurs

v
v' Participation comparative — concurrence, prix, USP

Les salons sont par définition un outil d’une efficacité immédiate,
concrete, et peu onéreuse, pour développer de nouveaux produits en
prise directe avec les marcheés.



Prospection de nouveaux marchés ?

Les foires et salons sont le chainon essentiel pour la prospection de nouveaux
marchés... en intervenant lors des 3 phases préliminaires a la
commercialisation :

Communication

v' Annonce, teaser, invitations - en prélude au salon
v' Lancement, présentation — en live au salon
v' Développement , concrétisation — apres le salon

Les grandes marques choisissent invariablement les grands
salons pour annoncer, présenter, a la presse, au public, leurs
nouveaux produits et services



Check-list




Ce qui marche Ce qui ne marche pas




Ce qui marche Ce qui ne marche pas




Ce qui marche Ce qui ne marche pas




Merci.



