Négociation Vente

XIV Animer et exploiter les événements commerciaux

Comment reussir 'animation d'un événement commercial et en mesurer |a rentabilité ? Ce chapitre du BTS NORC E4

couvre I'animation, les indicateurs de performance et I'analyse financiére des opérations événementielles.

1. Panimation d’un événement
1.1. Créer une expérience mémorable

L'animation transforme un simple rassemblement en expérience marquante : mise en scéne immersive, storytelling,
ambiance soignée. L'objectif est de laisser une empreinte durable chez les participants et de renforcer limage de la
marque.

1.2. Les intervenants

Le choix de l'intervenant (présentateur, conférencier, animateur) est déterminant. Sa capacité & captiveret a

mobiliser I'audience conditionne largement la réussite de l'événement.
1.3. Les formats d’animation
* Journée portes ouvertes : accueil des clients et prospects dans les locaux de l'entreprise pour leur faire decouvrir
I'activité de l'intérieur.
* Roadshow : tournée promotionnelle itinérante qui va a la rencontre des clients sur leur territoire.

» Espace éphémere (pop-up store): installation temporaire pour créer 'événement, lancer un produit ou
personnaliser le contact client.

1.4. Limplication des participants

Les activités interactives (jeux-concours, ateliers, dégustations, démonstrations)renforcent l'engagement des

participants et facilitent la qualification des contacts commerciaux.
2. Mesurer les résultats

2.1. Les indicateurs d’efficacité

Taux de réponse aux invitations = Réponses / Invitations envoyées

Taux de présence = Participants effectifs / Invités ayant confirme

Taux de satisfaction = Participants satisfaits / Participants interrogés

2.2. Les retombées commerciales
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Le retour sur investissement (ROIl) mesure la rentabilité financiére :

ROl = Ventes générées / Colt de I'événement

Ou, de maniére plus précise :

ROl = Marge nette dégagée / Colt de I'événement

2.3. Le bilan et le suivi

Le bilan compare les résultats obtenus aux objectifs fixés et aux eéditions précedentes. Le suivi post-événement
comprend : campagne de remerciements, relance téléphonique des contacts qualifiés, questionnaire de satisfaction,
mise a jour du fichier CRM.

3. Analyser la rentabilité

3.1. Charges fixes et charges variables

Les charges fixes sont indépendantes du volume d'activité (location, salaires, assurances).

Les charges variables évoluent proportionnellement au chiffre d'affaires (matiéres, commissions, logistique).
3.2. La marge sur colit variable
* Marge sur colt variable (MCV)=CA - Charges variables

Taux de MCV = MCV / CA
Résultat = MCV - Charges fixes

3.3. Le seuil de rentabilité

Le seuil de rentabilité correspond au chiffre daffaires minimum a atteindre pour couvrir lensemble des charges :
Seuil de rentabilité = Charges fixes / Taux de MCV

En deca de ce seuil, l'évenement est deficitaire. Au-dela, chaque euro de chiffre d'affaires supplémentaire génére du
bénéfice.

Ce chapitre prépare a la compétence C3 — Organiser et animer un événement commercial, évaluée lors de Iépreuve
£E4.
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A retenir

e [‘animation doit transformer 'événement en expérience mémorable (storytelling, interactivité)
* | esformats clés : portes ouvertes, roadshow, pop-up store

* Troisindicateurs defficacité : taux de réponse, taux de présence, taux de satisfaction

¢ Le ROl mesure larentabilité financiére de l'opération événementielle

e | e suivi post-événement (relances, CRM) est indispensable pour capitaliser sur les contacts

¢ Le seuil de rentabilité détermine le CA minimum pour couvrir les charges

* Marge sur colt variable = CA — Charges variables



