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XIV Animer et exploiter les événements commerciaux 

 

1. L’animation d’un événement 

          1.1. Créer une expérience mémorable 

 

          1.2. Les intervenants 

 

           1.3. Les formats d’animation 

 

         1.4. L’implication des participants 

 

2. Mesurer les résultats 

          2.1. Les indicateurs d’efficacité 

 

         2.2. Les retombées commerciales 
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              2.3. Le bilan et le suivi 

 

3. Analyser la rentabilité 

              3.1. Charges fixes et charges variables 

 

              3.2. La marge sur coût variable 

 

             3.3. Le seuil de rentabilité 
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