Les SALONS - Volume 1 : « Organiser c’est un métier »
Le vade-mecum de I'organisateur de salons
Par Jean-Marie HUBERT

Vade-mecum de I'organisateur de salons

Et si vous changiez de vie ?

Vous avez une passion
ou un domaine de compétences :

Créez votre salon!

«J'en ai réve, je I'ai fait ! »
Jean-Marie HUBERT

A I'heure ou tous les salons sont fermés, mais ou la perspective de réouverture se fait
proche, il esttemps de se lancer, car un salon représente de nombreux mois de
préparation.

Faire de ses réves ou de son domaine de compétences une réalité sous forme de salons,
c'est possible : L'auteur |'a fait de nombreuses fois.

Un nouveau métier, une carriére dans un secteur porteur et un projet individuel valorisant,
voila le challenge a une époque ou la disruption va opérer un changement décisif dans le
fonctionnement des entreprises et sans doute la fin du salariat tel que nous I'avons connu.
Partant du principe qu’on ne fait vraiment bien que ce que I'on aime, on fait de sa vie un
réve et une source de revenus assurée.

L'auteur, organisateur de salons depuis plus de 40 ans et professeur de I'enseignement
supérieur apporte le double éclairage, académique et factuel.

300 pages largement documentées et illustrées, toutes basées sur des cas pratiques.

Préfacé par ceux qui font ou ont fait les salons en France, c’est un ouvrage de référence.
Disponible sur AMAZON en version imprimée et brochée et en format kindle, chez
EYROLLES Editeur a Paris, dans les bibliothéques universitaires, et grandes écoles.

Communiqué de Presse :

https://www.jeanmariehubert.fr/wp-content/uploads/2021/04/Communiqué-de-presse-
Livre-V3.pdf



74 Différents types de salons I

Nous allons définir les salons et adopter une terminologie adaptée en fonction :

> De leur type (professionnel ou grand public).

~» De leur périmétre @mmhn ou niche),

= De leur positi

~» De leur audience (locale, nationale, internationale) et de leur légitimité.

Afin d ir corréler le monde du
les anglicismes courants seront utilisés.

celui des salons, la langue anglaise, voire

Les différents types de salons :
Généralités

1 existe différents types de salons, définis
‘en fonction des typologies de population
quiils fédérent, les plus classiques étant :

- Les salons professionnels ou
« B to B », Business to business,
3 Les salons « grand public » ou
«B to C», Business to consumer.

Par ailleurs, d'autres modéles dérivés seront évoqués :

~» Les salons « Mixtes » ou « B to B to C », qui sont a la fois des salons professionnels et
grand public,

~»Lessalons « BtoR =, «Rto B », « R to C », dérivés sur ces modéles car notamment,
dans le segment « B to B », il est parfois indispensable de faire la différence entre les.
marques, les fabricants et leur réseau de distribution, ayant une relation directe le
avec consommateur,

= Les salons de marques, les salons mono-marques et les salons atomisés,

-)LesR)INES.efﬁnwlsomu\efwmhybndedesdm BmC-athemesnuluples

de maniére vers le

consommateur.

Il n'est pas impossible que le gind public puisse entrer, generalemen( non sans malice,
dans certains de ces salons sile sujet les i que (et
donc les exposants) ferment les yeux.

Ced peut avoir trois inconvénients majeurs :

Le premier est la recherche du meilleur retour sur investissement pour l'exposant, pour qui
msaloneslewrsuopcout‘Ildoitduxcmsaaumsonmmpsissdiemsetaux
et non a des utili

Lzse«mdstlamnﬁdermaimdesmrgs EneﬁB.unsalones(uneplmedermrche

ol les et remises sont réservés aux
i et é és. L'exposant doit &re libre d'aborder ces sujets

sans la crainte qu'un particulier ne s'introduise dans léchange. D'ol la nécessité du pottdu

badge pour les visiteurs qui doivent étre identifiés au premier contact. Ce sujet sera évoqué

dz-slednpmeswleshadﬁetrdemﬁm

Le troisiéme est le parasitage que peut opérer un consommateur sur lequel voici deux

anecdotes.

En résumé, si ntrile

desef-unppelerarordrepilsexposamss’lssommwrmms.

ila des fortes chances

réservé un trés pour recevoir

Lors du SRN, Iesalonde |a Réception Numenque. IegoupeCANAl.+avaﬁ
etlag'andedsmb\mon Le marché représentant ce segment se chifre en
millions

Imngmez alors un utllusateur abonné 3 CANAL+, qui intervient dans ces
negaam pourse plaindre de la qualned’uneemsmoudela neige sur son &cran...
la prothése auditive. Lasplusgrandesmarws
muesmpfessmspourmmaprm Jeur technicite et leurs produits
:ux audioprothesistes et aux médecins.

de se manifester !

Quant aux qui itent 3 la fois leurs clients pi i etle
public, le salon « Mixte » est fait pour eux !
Sm'leplane(omrmque Iesnlon-BmB-es(leplussure(ne nccesslmpasdegms
visiteurs, car la cibk parfaitment
ciblée. Le fichier p é = etses
msbmmmsdsbnesdsfedermwm{metmdlasmm
La mobilisation visiteurs se fait donc essentiellement sur ces bases et de maniére digitale
(Sites webs, e mailings, réseaux sodaux).
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Des fondamentaux et prérequis, aux processus d'organisation, une exploration de toutes
les étapes de I'organisation de salons.

Les différents types de salons :

Le salon professionnel ou salon « B to B » I

Cest le type de salon le plus courant dans les différents types de salons.
Il n'est, en principe, pas ouvert au public.
1l Sinscrit dans un secteur économique, une filiére ou un marché donné.
Il réunit les acteurs de ce secteur :
~» Grandes marques et fabricants (exposarlsl
-

(visiteurs).

Clest le type de salon le plus fréquent : chaque profession, chague secteur économique a
s0n salon, voire plusieurs si ce secteur est vaste ou segmenté.

1l a une structure verticale sur son segment,
descendante sur toute sa fillére professionnelle.

Certains segments économiques comptent une dizaine de salons avec des variantes de
périmétre, de cible etde mnmldme parfus infimes.
Les medla et i

ont souvent aussi des réseaux, des

On compte en France 370 salons i 99.000 etds
millions de visites Gour:e UNIMEV).

Le salon i idéré comme
entreprises avec un ROI Qqui peut atteindre 10/1.
Les nomenclatures exposants et les cibles visiteurs font la personnalité du salon.

le plus rentable pour les

béatiment. Cette filiére regroupe les fabricants de matériaux et solutions
de construction, que seront les exposants. Les visiteurs quant a eux.
seront des 0 [générales de bitiment qui ces
matériaux et solutions.
Autre exemple, SECOURS EXPO est le salon du premier secours.
Sont exposantes, les entreprises fabricant des équipements de secours, véhicules,
vétements professionnels alors que les visiteurs seront les médecins urgentistes,
lesi : les de santé, les

@ BATIMAT estun grand salon sur tous les métiers, toute la filiére du
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salon grand public ou salon « B to C » I

Les marques disposent avec le salon grand public, dun dé e puiblic,
le consommateur et Futilisateur final avec lequel elles nont habituellement pas de contact.
Dans le schéma de marché classique, la marque ne vend pas directement au public, sauf
certaines marques qui aujourd’hui ont créé des boutiques en ligne ou leurs magasins
propriétaires.

Les ventes se font via un réseau de distribution, de revendeurs ( Retail ) qui est donc

q

Le schéma classique est donc le suivant :

SCHEMA DE LA RELATION MARQUE - CONSOMMATEUR

CONSOMMATEUR
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Le point de non retour des salons : Take off / Go sera généralement formalisé par la signature
du contrat de location avec le site d'accueil du salon.

En effet, la terminologie de « contrat » est ici lourd de sens et de conséquences. Le salon
n'échappe a aucune des régles de marché comme nous lavons vu au chapitre « Le salon
est une entreprise ».

Un contrat engage les signataires de maniére formelle et irréversible, méme si certains
aménagements sont parfois possibles. Vous étes donc bien dans cette situation de cockpit
une fois le contrat signé : Il faut aller a terme.

Bien sir les contrats, méme s'ils sont rigides dans leur forme, peuvent prévoir des conditions
de paiement aménagées, permettant un BFR lissé sur le « temps de vol ». Mais une somme
dde aux termes du contrat de location est dle en entier quelque soit lavenir du salon. La
pire des situations est donc que le salon n‘aboutisse pas et que la créance est indiscutable.

Cest la raison pour laquelle une étude compléte et détaillée du contrat de location est
indispensable. Les engagements financiers contractuels sont a détacher des conditions de
paiement. Il faut également vérifier qu'outre le caractére « parfait » du contrat signé, il n'y ait
pas des dlauses particulieres d'annulation. En effet, certains sites prévoient, outre le paiement
du principal, une clause de dédommagement concernant les prestations techniques non
fournies du fait de linexécution du contrat.

La conclusion et I'enseignement a en tirer est donc de vérifier tous les éléments de viabil
du projet avant de « décoller »

Mais la signature du contrat de location, méme s'il est parfois le plus gros poste, notamment
en Bto B, nest pas le seul élément engageant financierement le salon.

Le « Take Off / Go » ou « Décision ? - Décollage » entraine simultanément d‘autres inves-
tissements pour accompagner le développement du salon : La constitution d'une équipe
projet en termes de RH, le marketing, la création de tous les outils digitaux, la formalisation
de contrats avec toute la filiére et notamment la sous-traitance.

100 | Organiser cest un métier

Lors du Salon de la Réception Numérique, salon purement B to B, en pleine inauguration

avec le Président du CSA, trois ministres et 8 patrons de chaines dont le regretté Patrick

Le Ly, le direction et les équipes de CANAL + étaient alignées sur leur grand stand pour

accueillir, non sans émo, ces nombreuses personnalités. Un intrus était arrivé & sintroduire

dans le salon, trompant Ia vigilance des contrales. Le voici donc,  quelques minutes avant

arrivée des personnalités, sur le stand de CANAL +, face 3 aéropage conduit par Pierre
Lescure, critiq by les . le prix de abonne-
ment en 2019 réclamant un remboursement. Nous avons entendu cette histoire, pourtant anecdotique,
durant plusieurs années et méme si ce fut aprés coup avec humour, cela avait laissé une trace.

La morale de l'histoire, c'est que le plus petit incident peut se révéler comme défaut de
ciblage. Il ne faut jamais oublier que méme si l'organisateur prend grand soin de ses ex-
posants en tant que dlients directs, il ne perd pas de vue que Cest le visiteur qui détient le
pouvoir, car sans visiteur, il n'y a pas de salon. Cest le coeur du salon.

[35-Les moyens |

Comme nous l'avons vu dans I'équation fon-
damentale primaire, le réle de f'organisateur
de salon est de mettre en présence, doncen
relation, les deux populations, exposants et
visiteurs pour déclencher une relation d‘af-
faires. Cest la promesse de f'organisateur.
Les moyens pour réaliser ce rendez-vous
sont trés dépendants du type de salon.
Pour un salon grand public ou une foire, la
mobilisation va nécessiter des moyens finan-
ciers importants car il faudra avoir recours
a des médias classiques : Presse, affichage,
radio, télévision notamment. Cest donc de
préfinancement de BFR dont il faudra béné-
ficier. Il s'agit donc de disposer de fonds, soit
de fonds propres soit d'un emprunt, ou de
la participation d'un partenaire financier, un
actionnaire, une banque.

On parle plutdt de BFR car bien évidemment
les fonds requis pour lancer un salon et sa
campagne de mobilisation seront couverts au fur et a mesure par les recettes. Dans les
modeles économiques que nous étudierons plus loin, nous verrons que dans le cas d'un
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DECISION ? DECOLLAGE ! : LE GoNoGo DEVELOPPE
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Cette évolution exponentielle des cots est tout a fait comparable a la phase d'ascension
de l'avion.

De méme, pour poursuive cette analogie, le développement du projet salon se fera par
paliers : Ces paliers sont dictés par le rétro-planning et induisent a des dates données de
nouveaux investissements.

Les difficultés qui ne manquent pas de se présenter seront interprétées comme des
«turbulences » de nature a maintenir un niveau de vigilance élevé sur les tableaux de bords :
BP, BFR, Rétro-planning, GANTT.

Le business plan et le BFR, associés au rétroplanning d'actions est donc le tableau de bord
de vol de I'appareil « Salon ».

Pas de décollage avant que tous les voyants soient au vert !

Bien entendu, ces tableaux de bord sont a suivre tout au
long du vol et jusqu’a I'atterrissage réussi de I'appareil.

Bon vol !
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bureaux indépendants et ceux qui sont en « open space ». Cette derniére disposition est
également trés profitable car chacun se sent investi et responsable de la réussite du projet.
Bien entendu, le tableau Excel a ses limites et les organisateurs ne manquent pas d'en faire
des modeles tres évolués.

Des spécialistes se sont penchés sur des modeles d'organisation du travail et de projet.

Il agit notamment des modéles de GANTT et de PERT.

Le diagramme de GANTT, du nom de son créateur, Henry Gantt, un ingénieur mécanicien
consultant en management, offre une visualisation graphique trés explicite du projet et de
son avancement.
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Il est disponible sur le site excel-pratique.com et bien entendu sur gantt.com.
Clest en fait un logiciel de gestion de projets trés visuel représentant I'avancement des
différentes taches du projet salon.

La colonne de gauche lste les taches, celle de téte les unités de temps (année, mois, semaine,
jour, heure) La barre donne donc une vision parfaite du début, de la durée et de la fin de la
tache et les chevauc! de taches qui ne mang pas dans. isation du salon.
Lintérét particulier du diagramme de GANTT est de pouvoir indiquer des « Links », des liens
de dépendance entre taches et des ressources impliquées.

Le PERT, ou « Program Evaluation and ReviewTechnic », traduisez techniques d'évaluation
et d'examen de projets est assez similaire.

Créé en 1958 pour farmée Américaine, il devait aider a gérer 9000 sous-traitants et 250
prestataires.

Le projet PERT était de trouver la meilleure organisation possible pour respecter les délais.
Quand on sait qu'un salon doit respecter les délais, car le jour et heure douverture est une
donnée non modifiable, on peut estimer que les meilleurs outils doivent étre utilisés.
Ceestla raison pour laquelle dans la théorie de PERT, il faut pour chaque tache définir deux
dates : Au plus tot et au plus tard.

1l faut tenir compte aussi des taches précédentes et suivantes de maniere a travailler sur
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les relations entre les taches.
Chaque tache étant numérotée de 0 (début) a X (fin) et comportant les deux dates, per-
mettent de visualiser la succession temporelle des taches.

(N =
yamer

w10 5

o/ e

On voit bien sur ce schéma de PERT (Source Wikipédia) que la tache n°5 dont le délai d'exé-
cution minimum est de 50 et le maximum de 210 a été placée dans le méme timing que la
tache n°6 (Timing 150). Mais cette tiche n°5 devant intervenir avant la tache 8, il n'est pas
indispensable de la réaliser dans un timing maximum de 150, car on n‘en aura pas besoin
avant 210. Cela parait compliqué, mais Cest en réalité trés simple. Le temps de réalisation
dune tache ne doit pas empiéter sur le temps nécessaire & la tache suivante.

Un hall deexposition est loué a la date D et a theure H.
Le piquetage, tache 1 (repérage, mesure et marquage au sol des élé-
ments du plan) prend au plus 2 heures. On indiquera minimum 1h30,
maximum 2 heures. En commencant a 6 heures du matin, Il sera donc
H +2, soit 8 heures.
La pose de moquette (tache 2) peut alors commencer a 8 heures et prendra entre 6
et 7 heures, donc minimum 14 h et maximum 15 heures.
Entachei aire (pointil I i les structures
de stand, mais bien entendu, celles-ci ne pourront entrer sur le plateau en cours de
pose de moquette pour ne pas géner. Cette opération ne prend que 2 heures, donc
beaucoup moins que le temps de pose de la moquette. Le temps maximum aura donc
un temps de latence d'avance.
Mais si les poseurs de moquette sont plus rapides que prévu, le montage des struc-
tures de stand sur la moguette initi prévue a 15 he gagner autant
sur le planning. (Voir chapitre 9.1 installation générale)
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= Brasilla, une implantation raisonnée

Impossible de se référer b PLAN DE BRASILIA
toutes les architectures ur-
baines sans citer BRASILIA
e symbole du modernisme
en termes durbanisme.
Haussmann a &é dépassé
de loin sur ses principes
3 commencer par la
Largeur des avenues et le
gigantisme des places. ldi
Cest une croix incurvée
qui permet une imigation
raisonnée des flux de popu-
ation. Mais e principe de la

fusset-
elle courbe, reste Faxiome
debase

> Le plan des leaders de marché

Cest un plan que Jai adopté avec un de mes plus anciens salons et qui Savire efficace. Le

point de départ est un simple quadrillage du hall. Ensuite chaque exposant postulant fait

savoir 3 Forganisateur quelle superficie il souhaite occuper. Cela va de 250 3 6 dans
demand les

du mieux disant au moins
disant. Une réunion des
exposants est organisée et la
parole est donnée A chaque
expasant, dans fordre du plus
gros au plus petit. Les leaders
du marché choisissent leurs
gros pavés, puis les sulvants.
Jusquiau dernier metre carré
disponible. Le plan est donc
dessin au fur et 3 mesure des
placements. Bien entendu le
chargé de sécurité veille que
les implantations restent dans
Tépure de départ
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ce favoriser les plus riche: des plus pauvres, mais ce
nlest pas le cas, bien au contraire, il obtient radhésion de tous.

Leleader airs. Les plus petits sont Snsé

rer, griice b leur petite superficie, & proximité des leaders qui vont drainer le phus de monde.
Ret decel +Les fluxles ph

e leaders.

Nous reviendrons sur ce sujet dans Métude des stratégies de plan.

=5 La tentation du dircult « IKEA »

PLAN IKEA

© Loc objetc que voue devez acheter

Le principe est de créer un circult avec une allée unique qui serpente dans tout espace de
Fentrée du magasin jusqu la sortie ol se trouvent les caisses.

ce tentant car il

Aucun stand ne peut échapper au visiteur et vice versa.
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En revanche il est trés contraignant pour e visiteur qui a un objectf et un laps de temps
défini. Devoir passer devant les meubles de toutes les pidces de la maison, les cuisines,
les bureaux, les salles de bains, les literies pour acheter un luminaire, Cest pour le moins.
éprouvan.

W est bien entendu impossible 3 réaliser dans les salons en application des régles ERP,
impasant des circuits courts en sortie.
wliser des les visiteurs.

Les outils e influencer les flux.

ou de danger.
=» Les salons étendus sur plusieurs halls (Voir d-contre)
Nous verrons le sujet en détall sur le chapitre traitant du zonage.

L si s Forigh
du plan de salon pour séparer des offres, ce zonage sera posit - permettra de regrouper
les types dexposants par métiers ou spédialités et offir ainsi au visiteur une offre globale
groupée.

g AT

1 JE
vl
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L'organisateur se focalisera surtout sur le KPI, Key Performace Indicator ou ICP en francais
pour indicateurs clés de performance. Cet outil, trés utilisé pour les analyses d'études marke-
ting est facile d'utilisation et parfaitement adapté aux médias, notamment notre média salon.
Cet analyseur de performance et totalement modulaire et inclut le critére le plus important,
celui de la satisfaction client, ici les exposants et les visiteurs.

Cet outil permet d'étudier les performances d'efficacité par types d'actions et de maniére
globale, donc la performance du salon.

Ce dispositif est également utilisable par les exposants.

Pour l'organisateur de salon, il est intéressant par exemple de procéder en deux temps, en
testant Fexposant ou le visiteur sur le salon, Cest-a-dire « a chaud » ou aprés le salon « a froid »
sur des critéres comme la satisfaction générale de Févé ou lexpérience évé

(le visiteur a-t-il trouvé ce qu'il cherchait ?).

Sont pris en compte également le ROIM (Retour sur investissement marketing) par exemple
pour forganisateur ou le taux de conversion lead/ client et contact / prospect pour les exposants.
Les statistiques exposants seront traitées dans le volume 2 car elles le concernent plus
directement : Colit visiteur, colit contact et ROI.

Une analyse détaillée, possible grace aux informations collectées par le controle daccés
permet de faire un portrait précis de la fréquentation en qualité et en quantité.
Ceci permet la création de graphiques et statistiques, de nature a mesurer la réalisation de
la premiére promesse : la cible mobilisée.

La aussi il ne faut pas minimiser les PNV, car ce sont des prospects pour les exposants et la
cible visiteur de fannée suivante.
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Selon les installateurs, la hauteur des stands est de 2,400 ou de 2,500 m. C'est ce qui fixera
en principe la hauteur des stands du salon. Un dépassement de cette hauteur, notamment
pour les stands sur mesure réalisés par les décorateurs, est sujette a I'autorisation de
forganisateur.

Ces stands modulaires sont livrés nus, Cest-a-dire sans aucun équipement complémentaire
ou équipés. Un stand nu comporte la structure alu, les cloisons, le bandeau de facade,

I'enseigne. Parfois le rail de spots et la moquette. lllustration 2 ci-aprés.

Un stand équipé pourra proposer en sus une réserve, un mobilier de base, selon le projet
de forganisateur. lllustration 3 ci-aprés.

Les stands semi traditionnels
Certains salons requiérent des stands plus raffinés en fonction de 'ambiance « cosy » que

Forganisateur souhaite donner au salon. L'aspect industriel des stands modulaires peut ainsi
étre habillé de tissu pour masquer les structures.

Les stands traditionnels

Ces derniers sont réalisés en menuiserie, a base de en bois épai entre
eux. lIs seront ensuite « tapissés » avec du coton gratté pour un fini « couture ».

L'autre avantage, C'est de pouvoir agrafer et clouer sur ces cloisons qui ne craignent pas
d'étre abimées. C'est évidemment un dispositif idéal pour les salons d'art et exposition de
peintures, 'accrochage étant de facto trés simple.

lllustration 4 ci-apres.

Les packages organisateur

L'organisateur propose pour simplifier la vie de ses exposants des « packages » tout compris.
Cela comprend bien entendu les stands de base comme indiqué ci-dessus et un package
incluant a la fois, selon les cas, les prestations techniques comme la réserve, Félectr
le Iéqui mobilier et un ble de prestations marketing (invitations,
bandeaux web, etc).

Certains packages de petite superficie (6 m? par exemple) constituent une offre de base &
tarif attractif. C'est souvent considéré comme un produit d'appel ou une offre permettant
a un nouvel exposant de « tester » le salon. Il est généralement nommé « stand présence »
car, nonobstant une petite surface et un petit budget, il permet d'étre présent. Ceci n'a aucun
caractére dévalorisant, bien loin de la. Prenons pour exemple GOOGLE qui parfois prend le
parti d'étre sur tous les salons mais avec une superficie réduite (Salon ON LINE a Londres).
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Ces statistit eront partagées avec les et doivent mettre en exergue la qualité
de la rencontre et les éléments factuels en chiffres et caractéristiques de la promesse tenue.

Communiqué de presse de clature

Ces statistiques seront aussi aux médias pour leur permettre de communi-
quer & nouveau sur le salon mais aussi sur les exposants. Notamment, il faut proposer, via
I'agence RP du salon, les nouveautés présentées, les photos prises lors des événements, les
fiches techniques des produits des exposants.

Maintenir la relation média d'une session a Fautre. Ceest dailleurs la raison pour laquelle
nous préconisons de maintenir agence RP par contrat annuel.

Il faut ensuite collecter vis 'Argus de la Presse, I'ensemble des retombées média qui seront
a aux etp ires.

La capitalisation

e de tous les acteurs

Bien entendu, la richesse de f'organi: et par voie de c
du salon, ce sera le fichier ainsi constitué de toute lacommunauté mobilisée, venue ou non.
Ce fichier permet bien entendu de construire le prochain salon.

Mais surtout il faut poursuivre les
effets du salon, en créant une
relation durable de toute la chaine
de I'équation sur le web event :
Exposants, visiteurs, partenaires,
re médias.

Les effets du salon sont ainsi
prolongés sur toute l'année et donc
jusqu‘a la prochaine édition.
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Le stand en package unique comme concept

Clest un parti pris de l'organisateur : Imposer a tous les exposants une seule et méme offre
de stand. Chaque exposant a la méme surface, les mémes équipements imposés, place a
la qualité de l'offre de chaque exposant !
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