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MICE EXCELLENCE : /
Stratégies avancées de
vente et de
commercialisation

OBJECTIFS

* Approfondir les connaissances du marcheé du MICE, ses formats, les
dynamiques et les dernieres tendances pour
= Parfaire sa connaissance des acheteurs et du processus d’achat

« Construire son positionnement et son offre commerciale
=> Connaitre 'impact de la RSE et de la digitalisation pour adapter son
offre et trouver de nouveaux leviers de croissance
=> Concevoir de nouvelles offres client basées sur I'expérience, mesurer
et adapter sa prestation
= |dentifier ce qui rend son offre unique et disposer des éléments
nécessaires pour développer son avantage concurrentiel

* Prospecter de maniere efficace :
=> Disposer des bons éléments pour construire un plan d’action
commercial, développer les ventes et fidéliser ses clients
= Maintenir une relation client gagnante dans le temps
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Programme

Analyse du marché /
tendances /
positionnement

Composition de 'offre actuelle et tendances
Connaitre les acheteurs et le processus d’achat
Motivations, attentes et comportements des
acheteurs

L’'impact de la RSE, de |la digitalisation et du
marketing expérientiel/émotionnel

Les principaux criteres de choix : destinations, lieux
evénementiel, agences, prestataires

Déevelopper son avantage concurrentiel

Adapter son offre aux
exigences
d’aujourd’hui

Concevoir et développer de nouveaux produits ou de
nouvelles offres pour s’adapter aux exigences des
décideurs et des acheteurs aujourd’hui
Accompagner la transformation plutdt que la subir
Proposer une expeérience unigue

Adapter son modéle économique / son marketing
Mmix

Prospecter
efficacement
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Construire sa stratégie commerciale : choix des cibles
prioritaires et positionnement

Identifier et capter les décideurs : ciblage, fichiers de
prospection

Définir son plan d’action commercial et mettre en
ceuvre des actions de fidélisation et de prospection
afin de développer le portefeuille clients

Les outils des equipes commerciales : CRM, Sales
Automation, outils d’extraction de mail, tracking
d’ouvertures...

Choisir ses canaux de prospection :
commercialisation traditionnelle

Gestion de la relation client + data : CRM
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Modalités pratiques
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PUBLIC CIBLE

« Adhérents de LINKEUS, professionnels du MICE et de I'événementiel en
region Provence-Alpes Cote d’Azur, porteurs de projet innovants du
programme LINKEUS Incubation

* Responsables commerciaux, directeurs du développement commercial,
responsable développement congres et tout profil impliqué dans le
développement commercial de I'entreprise et souhaitant optimiser son
approche commerciale ou celle de ses équipes

+ Responsables marketing et tous les profils marketeurs, web-marketeurs
souhaitant optimiser la collaboration marketing-ventes au service de
I'efficacité commerciale

PRE-REQUIS

* Expérience d’au moins un an dans le domaine du MICE et le domaine
commercial

BIOINER 14h00 de formation
BINESS] 17, 24, 31 mars de 16h a 18h et 7 avril de 10h a 16h

AR adhérents Linkeus 1500€ HT par stagiaire / non-adhérents 1800€
HT par stagiaire

NI RSO in 3 - max 8
MODALITES PEDAGOGIQUES

* Alternance de cours autonomes, en e-learning et cours en groupe en
classe virtuelle et en présentiel 1journée

« Acquisition de compétences techniques, pratiques et opérationnelles
basée sur : des cas pratiques, des fiches techniques claires et structureées,
un benchmark des meilleures pratiques et techniques de référence.

* Modalités d’évaluation des acquis

« Evaluation préalable & la formation via un autodiagnostic.
« Evaluation continue des acquis tout au long de la formation.

« Evaluation finale de I'atteinte des objectifs pédagogiques en fin de
formation.

* Suivi et appréciation de la formation

MODALITES ET DELAI D’ACCES A LA FORMATION :

Demande d’inscription a h.bregand@linkeus.fr, sous réserve d’avoir atteint
un nombre suffisant de participants
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