DEMANDE DE PARTICIPATION

Mardi 27 novembre 2007
Equinoxe

Saint-Brieuc
www.devcom-bretagne.com

Dev Com

Bretagne

Forum du Développement Commercialss
du Marketing Direct et de la Communication

1¢¢ édition

Pour valider votre participation, merci de renvoyer cette demande de participation
diiment signée et tamponnée par fax au 01 42 46 89 00.

Pour tout complément d’information, contactez Frédéric NICOLAS :
01 42 46 80 61 / 06 07 21 85 34 / f.nicolas@mlg-consulting.com

RC : Prénom : ., NOM & e
(cadre réservé a I'organisateur)

Nom de I'événement : ..DevCom.Bretagne..........ooeee

“Entreprises du Département 22, vous pouvez vous faire accompagner sur ce salon par le CAD22, merci de nous contacter.”

EXPOSANT / PARTENAIRE ADRESSE DE FACTURATION (SI DIFFERENTE)
SOCIELE I eeeieiesseessses s 3 Je vous confirme que le contact ci-dessus gére les démarches de

Responsable du dossier : M. O Mme 0 Mile facturation, veuillez lui adresser les factures & son nom.
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NOMENCLATURE EXPOSANTS (cochez vos activités principales ou spécialités - 6 maximum)
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~
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SOLUTIONS DE PERFORMANCE COMMERCIALE

0 Agence conseil en développement commercial

0 Editeur intégrateur de logiciel de gestion de la relation client CRM - SFA

0 Externalisation de la prise de rendez-vous téléphoniques

0 Externalisation de I'accueil téléphonique

0 Externalisation des parcs de flottes de vehicules pour force de vente

0 Terminaux et téléphonie mobiles

0 Solutions de téléphonie, de CTI et d'accueil client

03 Agence conseil en recrutement

0 Agence de travail temporaire

0 Force de vente supplétive

0 Externalisation des forces de vente

0 Outils de productivité commerciale (vidéoconférence...)

0 Outils de recrutement des forces de vente (on line et off line)

0 Leviers de stimulation et de rémunération en nature
(Chéque cadeaux, véhicules, etc.)

0 Conseils en organisation des forces de vente et en stratégie
commerciales

0 Cadres et dirigeants commerciaux en temps partagés

0 Organisation de séminaires et d'incentive

SoLuTioNs DE WEBMARKETING — WEBCOMMERCE — M BUSINESS
0 Webagency - Webdesign

0 Conseil en Référencement

03 Liens sponsorisés

0 Conseil/solutions en programme d'affiliation
0 Loueur de fichiers d'E-mailing

0 Conseil/Plateforme de diffusion d'E-mailing
0 Hébergement - ISP

0 Mobile marketing agency

0 Conseil/Plateforme diffusion de SMS - MMS
0 Buzz Marketing

SOLUTIONS DE MARKETING DIRECT ET DE VENTE A DISTANCE

03 Agence conseil en marketing direct/vente a distance

0 Logiciel de gestion d'adresses et de fichier client

0O Logiciel de vente & distance

O Loueur, vendeurs, mutualisation de fichier

0 Conseil en ciblage, achats, location et échange de fichier

0 Fabricant d’enveloppe

0 Traitement de données, restructuration, normalisation, dédoublonnage
07 Routage mise sous enveloppe

3 Prime et leviers promotionnels dédiés au marketing direct et & la VAD
03 Opérateur postal

0 Opérateur de distribution d'imprimé sans adresse

0 Opérateur courrier international

0 Editeur on line de mailing a la demande

07 Agence conseil en Télémarketing

0 Opérateur logistique de la vente & distance

0 Organisme de formation aux métiers du marketing

SOLUTIONS MARKETING

0 Etudes de marché

03 Test de prix et de produits

03 Test consommateurs pré test / post test

03 Etudes de marché on line

1 Géomarketing, cartographie, géolocalisation, mapping

SOLUTION MEDIA ET COMMUNICATION
{7 Agence conseil en communication
3 Agence conseil en achat d'espace
0 Régie radio

07 Régie Télévision

0 Régie Affichage

07 Régie Presse

07 Régie Magazine

0 Régie média interactif

0 Régie média

0 Media

PROMOTION DE VENTES, PRIME CADEAUX STIMULATION

{7 Agence conseil en promotion des ventes

0 Fabricant de cadeaux d'affaire

O Importateur de cadeaux d'affaire

{7 Prime et leviers promotionnels dédiés a la stimulation des ventes

SOLUTIONS D’EFFICACITE DU POINT DE VENTE

7 Agencement de point de vente vitrine étalagistes
0 Fabrication d’enseigne

O Support de promotion des ventes

07 Signalétique

7 Merchandising

0 Architecture design point de vente

7 Animation point de vente

0 Eclairage enseigne

SOLUTIONS D’EVENEMENTIEL

17 Agence conseil en événementiel

0 Hotesse accueil

7 Incentive

0 Lieu de séminaire ou d'expositions

0 Stand parapluie et signalétique événementielle
7 Organisation d'événements

0 Standistes

0 Location de mobilier

3 Son - lumiére - musique/video

SOLUTIONS D'IMPRESSION ET CHAINE GRAPHIQUE
07 Logiciels de PAO et de traitement graphique

0 Studio de création

O Impression

O Faconnage

0 Fabricant de papier

0 Photothéque - banque image




l .OPTION A FORMULES DE PARTENARIAT CLES EN MAIN i

spéciaux
O ForMULE PARTENAIRE GOLD 1= édition !

Avant le DevCom
- Présence du logo sur la couverture de l'invitation papier et les e-mailings (sous réserve que votre bon de commande nous soit transmis d{iment daté et signé avant diffusion et envoi en impression).
- Présence de votre logo en page d'accueil (largeur : 120 pixels) et dans la rubrique partenaires (logo, photo, texte descriptif en 300 caractéres, lien) du site officiel
- Acces gratuit & votre espace privé vous permettant de piloter votre participation en ligne, de suivre en temps réel les inscriptions, vos demandes de rendez-vous personnalisés et
votre kit de préparation de conférence
- Envoi du courrier d'invitation & 1 000 de vos contacts (minimum garanti sous réserve de remise de votre fichier respectant notre dessin d'enregistrement au format Excel au plus tard 9 semaines avant la manifestation)
- Mise & disposition de 200 plaquettes pour vos clients
- Conception et diffusion de 3 e-mailings personnalisés pour vos clients, VIP et prospects
- Positionnement de votre société sur 3 thématiques de rendez-vous personnalisés (outil générateur de contacts pré-salon), avec remise en amont des coordonnées
(raison sociale, nom, telephone) des inscrits souhaitant un rendez-vous sur ces thématiques.
- Mise a disposition d'un outil de valorisation de 4 de vos actions promotionnelles (innovations, démonstrations, cas clients...)
- Frais d'inscription
Pendant le DevCom
- Mise a disposition d'un stand d'exposition pré-équipé de 6x3 soit 18 m” (moquette, cloison d'angle, enseigne, spot et électricité)
- Intervention d'un dirigeant ou d'un client dans une conférence pléniére
- Intervention dans 2 ateliers pour présenter un cas client (sous réserve de validation par le comité de programme) et liste d'attente pour les autres ateliers

Apreés le DevCom ”
- Remise du fichier qualifié des venus (coordonnées postales, téléphone, télécopie) qualifiés (avec les rendez-vous personnalisés) et les e-mails (opt-in) Forfait
5.900 OHT

15 jours apres la manifestation par e-mail au format Excel

O FormuULE PARTENAIRE SILVER

Avant le DevCom
- Présence du logo en intérieur de l'invitation papier et sur les e-mailings (sous réserve que votre bon de commande nous soit transmis d(iment daté et signé avant diffusion et envoi en impression).
- Présence de votre logo en page d'accueil (largeur : 60 pixels) et dans la rubrique partenaires (logo, photo, texte descriptif en 300 caractéres, lien) du site officiel
- Acces gratuit a votre espace privé vous permettant de piloter votre participation en ligne, de suivre en temps réel les inscriptions, vos demandes de rendez-vous personnalisés et
votre kit de préparation de conférence
- Envoi du courrier d'invitation a 500 de vos contacts (minimum garanti sous réserve de remise de votre fichier respectant notre dessin d'enregistrement au format Excel au plus tard 9 semaines avant la manifestation)
- Mise a disposition de 100 plaquettes pour vos clients
- Conception et diffusion de 2 e-mailings personnalisés pour vos clients, VIP et prospects
- Positionnement de votre société sur 1 thématique de rendez-vous personnalisés (outil générateur de contacts pré-salon), avec remise en amont des coordonnées
(raison sociale, nom, telephone) des inscrits souhaitant un rendez-vous sur cette thématique.
- Mise & disposition d'un outil de valorisation de 3 de vos actions promotionnelles (innovations, démonstrations, cas clients...)
- Frais d'inscription
Pendant le DevCom
- Mise & disposition d'un stand d'exposition pré-équipé de 3x3 soit 9 m’ (moquette, cloison d'angle, enseigne, spot et électricité)

- Intervention dans 1 atelier pour présenter un cas client (sous réserve de validation par le comité de programme) et liste d'attente pour les autres ateliers =
Aprés le DevCom ForfaAlt
2.590 OHT

- Remise du fichier qualifié des venus (coordonnées postales, téléphone, télécopie) non qualifié 15 jours aprés la manifestation par e-mail au format Excel

O Formule EXPO

Avant le DevCom
- Présence du logo en intérieur de l'invitation papier et sur les e-mailings (sous réserve que votre bon de commande nous soit transmis diment daté et signé avant diffusion et envoi en impression).
- Présence en page d'accueil (largeur : 60 pixels) et dans la rubrique partenaires du site officiel (logo, photo, texte descriptif en 300 caractéres, lien)
- Accés gratuit & votre espace privé vous permettant de piloter votre participation en ligne, de suivre en temps réel les inscriptions,
- Mise a disposition de 50 plaquettes pour vos clients
- Conception et diffusion d'1 e-mailing personnalisé pour vos clients, VIP et prospects
- Frais d'inscription

Pendant le DevCom Forfait
- Mise a disposition d'un stand d'exposition pré-équipé de 3x2 soit 6 m? (moquette, cloison d'angle, enseigne, spot et électricité) 1.390 OH

O Formule SPEAKER

Avant le DevCom
- Présence du logo en intérieur de l'invitation papier et sur les e-mailings (sous réserve que votre bon de commande nous soit transmis d(iment daté et signé avant diffusion et envoi en impression).
% - Présence en page d'accueil (largeur : 60 pixels) et dans la rubrique partenaires du site officiel (logo, photo, texte descriptif en 300 caractéres, lien)
- Accés gratuit a votre espace privé vous permettant de piloter votre participation en ligne, de suivre en temps réel les inscriptions et votre kit de préparation de conférence
- Mise a disposition de 50 plaquettes pour vos clients
- Conception et diffusion d'1 e-mailing personnalisé pour vos clients, VIP et prospects
- Frais d'inscription

1 Pendant le DevCom
- Intervention dans 1 atelier pour présenter un cas client (sous réserve de validation par le comité de programme) et liste d'attente pour les autres ateliers .
Aprés le DevCom Forfait
- Remise du fichier qualifié des inscrits & votre conférence15 jours aprés la manifestation par e-mail au format Excel 990 OHT

Y TOTAL 1. opTioN A O HT

1.ortion B FORMULE SUR MESURE

0 Montant des frais d'inscription obligatoires 549 G HT
lls comprennent : e Les frais de gestion de dossier e Le boitier électrique e Les badges exposants/experts/vip

e La présence en page d'accueil (largeur : 60 pixels) et dans la rubrique partenaires du site officiel (logo, photo, texte descriptif en 300 caractéres, lien) @ Les rendez-vous d'affaires

e L'acces gratuit a votre espace privé (vous permettant de piloter votre participation en ligne, de suivre en temps réel les inscriptions, vos demandes de rendez-vous personnalisés)

e Mise a disposition de 50 plaquettes pour vos clients e Conception et diffusion d'1 e-mailing personnalisé pour vos clients, VIP et prospects

‘ Ensuite, choisir entre I'option A, I'option B et I'option C :

0 OPTION B1 : Surface nue Le m*: 180 O HT x = a HT
e le prix du m> comprend : la location de la surface, le tracage au sol (cloisons et moquette non fournies).

0J OPTION B2 : Stand pré-équipé Le m*:250 G HT x = a HT
elle comprend : e cloison (structure aluminium, remplissage panneau en stratifié, profilés aluminium), moquette, enseigne drapeau.

0J OPTION B3 : Stand modulaire Le m*>:290 O HT x = aHT
elle comprend : e cloison (structure aluminium, remplissage panneau en stratifié, profilés aluminium), moquette, enseigne drapeau.

e Spots : 1 par zone de 3m> e Réserve e Mobilier inclus (sur proposition selon la surface choisie) TOTAL 1. opTioN B a HT

2. HEBERGEMENT D'AUTRE(S) SOCIETE(S) SUR VOTRE STAND

O Si vous hébergez sur votre stand des co-exposants (autres sociétés présentes sur votre stand) :
Montant par co-exposant exposant(s) x 150 O HT = .............. O HT

elle comprend : e La présence sur le site web de I'événement (page d'accueil et annuaire) @ L'accés gratuit & votre espace privé "
e Conception et diffusion d'1 e-mailing personnalisé pour vos clients, VIP et prospects e Les badges exposants/experts/vip TOTAL 2 a HT

' . N




3. RESERVATION DE VOS SERVICES GRATUITS(SAUF L'OPTION 4)

1. Envoi d'un courrier courrier d'invitation a vos clients/prospects : GRATUIT (minimum de 100 adresses - le courrier contient 1 lettre accompagnatrice + 1 plaquette)
O Veuillez envoyer l'invitation officielle du DevCom & mon fichier postal de prospects/clients. Je m’engage pour cela a fournir ce fichier, (conforme au dessin d’enregistrement Excel qui
me sera transmis), au plus tard 9 semaines aprés |'événement et avec une quantité approximative de .......... adresses. Veuillez contacter pour la mise en place :
/.

NOM : Prénom : Tél.:. E-mail :
2. Envoi d'e-mailing personnalisé a vos contacts : GRATUIT (minimum de 50 adresses)
0 Veuillez diffuser gratuitement pour mon compte un e-mailing personnalisé (avec mon logo, la photo et I'édito de mon dirigeant) pour le diffuser a mes contacts.
Mon fichier contient approximativement .......... adresses. Veuillez contacter pour la mise en place (si coordonnées différentes de celles indiquées ci-dessus) :
NOM : Prénom : Tél.: ../ i e E-mail
3. Echange de banniére internet : GRATUIT
0 Je souhaite réaliser un échange de banniére entre votre site et le mien. (au format gif animé, 468x60 pixels, 15 ko maximum).
Site web vers lequel doit pointer la banniére : Veuillez contacter pour la mise en place (si différentes de celles indiquées ci-dessus) :
NOM : Prénom : Tél: .../ . . E-mail :

4. Retrait de vos plaquettes (cocher une des 3 options ci-dessous)
3 A- : Je ne souhaite pas bénéficier d'invitations papier.
0 B- GRATUIT : Je souhaite venir retirer mes invitations a un point relais situé dans la ville de la manifestation.
3 C- GRATUIT : Je souhaite venir retirer mes invitations chez MLG consulting au 42 rue du Faubourg Poissonniére - 4™ étage - 75010 PARIS
0 D- PAYANT : Je souhaite recevoir mes invitations par courrier. J'ai bien noté dans ce cas que cet envoi me sera facturé 49 euros HT. 49 O HT
Si 'adresse a laquelle vous souhaitez recevoir vos invitations est différente de celle spécifiée en page 1, merci de la préciser ci-aprés en indiquant également un n° de téléphone :

ADRESSE :
A l'attention de : Tl ..., N ST SO S S

TOTAL3 ......QHT

4. RESERVATION DE VOS SERVICES PAYANTS

Afin de faciliter votre présence le jour J, nous vous proposons 4 services additionnels. Ces services feront I'objet d'une facturation complémentaire.
0 1. Location de mobilier : Je souhaite louer du mobilier veuillez me faire parvenir le catalogue.

0 2. Location vidéo : Je souhaite louer un écran plasma ou un moniteur, veuillez me faire parvenir les tarifs.

0 3. Connexion internet : Je souhaite bénéficier d'une connexion internet, veuillez me faire parvenir les tarifs.

0 4. Réservation hotel : Je souhaite connaitre le nom de I'hétel accrédité pour les exposants, veuillez me le communiquer.

5.
Total Hors Taxes 1. (opTioN A ou B) [ E + E + ﬂ I e G HT

- Remise multi-villes S e a
H TVA 19,6 % e naeenn Q
TOTAL TTC s a TTC

CONDITIONS DE PAIEMENT
Réglement de 50% du montant TTC des frais de participation & titre de premier acompte au moment de I'inscription.
Le solde de l'inscription (50% restant) doit étre réglé au plus tard 15 jours avant la manifestation.

Code banque | Code guichet | Numéro de compte | Cl¢ RIB Domiciliation Code SWIFT Code IBAN Motif
30056 00066 00662002053 33 HSBC FR PARIS POISONNIE (ou BIC) | FR76 3005 6000 6600 DevCom
MLG consulting CCFRFRPP 6620 0205 333 Bretagne 2007

N° Intracommunautaire FR 3442265506800043 - Virement SWIFT : code CCFRFRPP (impératif)
Chéque ou virement & I'ordre de MLG consulting. Vous recevrez une facture acquittée.
Pour tous les exposants payant par virement, mentionner impérativement sur les ordres de virement la mention expresse suivante : “réglement sans frais pour le bénéficiaire”.

0 OUI, je reconnais avoir pris connaissance des conditions de paiement, & savoir : un accompte de 50% du montant TTC de ma participation lors du renvoi du bon
de commande et les 50% restants au plus tard IMPERATIVEMENT 15 jours AVANT la manifestation (passé ce délai, nous ne serons en mesure de vous accepter sur

la manifestation). Cachet de I'entreprise

0 Je choisis comme mode de paiement : 0 Virement [ Cheéque J Autre (préciser) : I_ —I
0 Je vous confirme la date du paiment de mon accompte de 50% le : ...... / ..... / 2007 et du solde le ...... / ... / 2007

Les demandes de participation devront impérativement étre accompagnées du 1¢ accompte mentionné sur celle-ci.

Je soussigné(e) déclare avoir pris connaissance des conditions générales de vente et m'engage a en respecter les

clauses sans réserve ni restriction.

Fait a : le ... ya— / 2007 Signature (obligatoire) : I I

CONDITIONS GENERALES
RENSEIGNEMENTS GENERAUX

MLG consulting organise le “DevCom” et propose a des sociétés une participation a cet événement. Les conditions générales ci-aprés définissent les conditions de participation d'une société au DevCom.
DEMANDE DE PARTICIPATION ET MODALITES DE PAIEMENT

La Demande de Participation/Contrat et le paiement doivent étre adressés & : MLG consulting- Frédéric NICOLAS - DevCom (+ nom de la ville) - 42 rue du Faubourg Poissonniére -F- 75010 PARIS. La réception de la Demande de Participation / Contrat par MLG consulting
implique que la société désireuse d'étre partenaire ait pris connaissance des conditions générales des formules de partenariat et les accepte sans réserve. Seules les Demandes de Participation/Contrat remplies et diment signées et tamponnées par une personne réputée
avoir qualité pour engager la société participante et accompagnées du premier versement fixé par MLG consulting pourront étre prises en considération. Le rejet d'une Demande de Participation/Contrat ne donne pas lieu @ dommages et intéréts. Lors de son inscription
(sauf si la société a défini avec MLG consulting un échéancier de paiement spécifique), le reglement du montant de la société exposante est défini comme tel : 50% du montant TTC de la participation lors de l'inscription ; le solde de la participation devant étre réglé au plus
tard & J-15 de la date de 'événement. A défaut de paiement d'une seule des échéances, le montant en principal du solde du prix et les intéréts courus deviendront de plein droit et immédiatement exigibles, quinze jours aprés I'envoi d'une mise en demeure de payer restée
sans effet mentionnant I'intention de MLG consulting d'user de la présente clause sans autre formalité judiciaire. Le non-réglement 15 jours avant le salon du montant total de la réservation entraine en tout état de cause I'annulation du droit a disposer du stand sans relever
des obligations de paiement. Le paiement des prestations et frais supplémentaires doit étre effectué dés la réception de la facture adressée par MLG consulting. Les pénalités pour retard de commande ou paiement seront & la charge du participant. Si la société manque
d’effectuerd tout paiemer:jt au plus tard a la date & laquelle il est ddi, MLG consulting a la possibilité sans notification préalable, et sans remboursement des sommes payées, d'annuler le droit pour la société de participer @ | 'événement tout en poursuivant la société pour le
paiement des sommes dues.

DESISTEMENT - ANNULATION DE LINSCRIPTION PAR LEXPOSANT

La Demande de participation/Contrat constitue un engagement ferme. En cas de désistement, d'annulation de contrat, ou de demande de réduction de surface, & quelque date que ce soit et pour quelque raison que ce soit, la société signataire du présent contrat
demeure redevable de l'intégralité du montant TTC de sa réservation et de toute facture la concernant, et ce méme en cas de remise en location de |'espace. Tout désistement doit étre communiqué par la société par lettre recommandée avec accusé de réception.
ANNULATION - REPORT PAR MLG CONSULTING

En cas d'annulation d'une manifestation par MLG consulting, MLG consulting annulera automatiquement la participation des sociétés ayant déja retourné leur bon de commande. En cas de report de date d'une manifestation, la société a la possibilité d'annuler sans
frais sa participation si la nouvelle date ne lui convient pas, par lettre recommandée avec accusé de réception, ou de se repositionner sur la nouvelle date. Ce repositionnement devra faire 'objet d'un échange de courrier ou de mails, afin d'en acter la validité. En cas
de report ou de décalage d'une date, I'échéancier sera revu en conséquence. En cours d'année, MLG consulting peut également proposer a la société des opportunités de positionnement alternatifs (échange de villes). Ce repositionnement devra faire 'objet d'un
échange de courrier ou de mails, afin d'en acter la validité.

DEROULEMENT DU SALON

Le participant s'engage a occuper son stand pendant la durée du Salon. Aucun remboursement ne pourra étre effectué i le matériel du participant n'arrive pas & temps. MLG consulting pourra disposer librement de tout stand dont les titulaires ne se seraient pas
présentés le jour du salon, 1 heure avant son ouverture officielle aux visiteurs, sans que le participant soit relevé des obligations de paiement. Nul ne peut étre admis dans I'enceinte de la manifestation sans présenter un titre émis ou admis par MLG consulting. Ceux-
ci se réservent le droit d'expulser toute personne dont le comportement justifierait, selon eux, une telle action. Le participant s'engage & modeérer le niveau de bruit et a respecter les bienséances habituelles. Le contréle et la discipline du Salon sont la responsabilité
des organisateurs. MLG consulting se réserve le droit d'interdire tout ou partie des matériels, panneaux ou produits ne correspongant pas aux standards du Salon. Aucune notice, panneau ou autre ne peut étre placé & l'extérieur du stand affecté. Les présentes condi-
tions ont valeur de contrat. Le fichier des entrées est la propriété exclusive de MLG consulting.

PLAN DU SALON

Les emplacements sont attribués en priorité aux sociétés ayant renvoyé leur contrat de réservation et leur acompte. L'organisateur se réserve le droit de modifier un emplacement de stand, si besoin est, en fonction de I'évolution de la manifestation et du contexte
concurrentiel des exposants. Un stand ne peut étre transféré ou sous-loué sans I'accord de MLG consulting.

ASSURANCE EXPOSANTS

Outre l'assurance couvrant les objets exposés et plus généralement tous les éléments mobiles ou autres lui appartenant, I'exposant est tenu de souscrire, & ses propres frais, toutes assurances couvrant les risques que lui-méme et son personnel encourent ou font
courir a des tiers. MLG consulting et le lieu de déroulement de I'événement sont réputés dégagés de toutes responsabilités a cet égard, notamment en cas de perte, vol ou dommages quelconques. L'assurance souscrite par

I'exposant doit comporter une clause explicite de renonciation & recours contre MLG consulting et le lieu de déroulement de I'événement.




RVATION DE VOTRE PRISE DE PAROLE EN CONFERENCE

Afin de valider le théme de votre/vos intervention(s) en conférence(s), veuillez cocher les thémes ci-dessous (plusieurs choix possibles):
NB : Nous vous incitons & cocher plusieurs themes possibles (en numérotant par ordre de préférence) de maniére a vous garantir une prise de parole en
adéquation avec vos savoirs-faire.
o si la réservation de vos themes de conférence est effectuée 120 jours avant la manifestation, nous avons la possibilité de vous garantir un titre de conférence
en adéquation avec vos souhaits.
o Au dela de cette date, nous vous garantirons une intervention correspondant aux thémes souhaités. Pour connaitre les themes choisis au final, il vous suffira de
vous reporter a la grille de programme en ligne sur le site internet de la manifestation.

0 Ma formule de partenariat me permet d'intervenir dans ..... ateliers. Veuillez confirmer ma prise de parole dans le(s) atelier(s) ci-dessous.

CONFERENCES PLENIERES (pour les partenaires gold uniquement) | 0 Comment intégrer efficacement les médias TV, radio et ISA dans vos campagnes de
0 Décryptage des consommateurs : Au secours, mes clients sont devenus zappeurs, proximité 7 )
surinformés et multicanaux ! 0 Comment réussir vos campagnes de relations presse ?

07 Le sponsoring est-il réservé aux grandes entreprises ?

PERFORMANCE COMMERCIALE 3 Comment réussir vos plans d‘action et de communication BtoB ?

0 Quelles sont les 7 clés pour réussir un projet CRM ?

0 Mode d'emploi d'un marketing multi-canal performant pour des clients multibranchés \WEB-MARKETING
0 Comment organiser votre prospection commerciale ? 0 Comment augmenter efficacement la création de trafic et la qualité du visitorat de votre site
0 Comment motiver vos forces de vente avec une rémunération et des programmes web ?
d'incentive efficaces ? 0 Quelles sont les 7 conditions de réussite de votre site web marchand ?
O Bureau mobile : comment tirer profit des solutions de nomadisme pour accroitre la 0 E-commerce : multicanal, boutiques en ligne et paiements
performance de vos commerciaux ? 0 Quels services innovants pour satisfaire vos clients et booster vos ventes en ligne ?
0 Comment vendre, fidéliser par téléphone et intégrer sans surco(it les nouveaux canaux 9 Comment optimiser le rendement de vos e-mailings commerciaux ?
interacts 2. MARKETING DIRECT & VENTE A DISTANCE
DISTRIBUTION, POINTS DE VENTE 0 Conception et rédaction de campagnes : comment éviter les fausses notes ?
3 Comment maitriser les nouveaux leviers de la promotion des ventes et de la création de O Acheter, louer, échanger, normaliser vos fichiers de prospection et de fidélisation...A quel
trafic en magasin prix et pour quel renc%ement ?
O Nouveaux concepts de points de vente : sur quoi faut-l miser ? 0 Comment faire les bons choix pour réussir la mise en oeuvre de votre campagne de
O 11 cas clients commentés pour maitriser les nouveaux leviers de la promotion de ventes marketing direct au meilleur prix ?
0 Quelles techniques mettre en oeuvre dans votre point de vente pour mettre en valeur vos 0 Fidélisation et recrutement en vente & distance i
produits et optimiser le temps de visite de vos clients ? O Maitrisez la boite a outils des leviers promotionnels en vente a distance

03 Les nouveaux boosters de la vente a distance et de |'e-commerce
COMMUNICATION

0 Quelles sont les regles d'or pour réussir vos plans d'action et de communication business to ~ SECTORIELS

business? 0 Le Fund raising associatif : quels leviers d'efficacité pour une association ?
0 Comment choisir votre agence de communication ? O Réussir son démarrage a l'international N o
0 Evénement d'entreprise, Incentive, salon professionnel... comment les réussir et les O Les nouveaux leviers de développement de la filiére touristique
rentabiliser avec un petit et un gros budget ! 0 Comment vendre et acheter une entreprise ?

0 Comment comprendre et anticiper les évolutions du marché de I'hétellerie restauration ?

NB : Afin d'étre certain(e) que votre choix de conférence(s) fasse partie de la grille officielle du DevCom, il est impératif de valider votre/vos théme(s) de conférence
au plus tard 90 jours avant la manifestation.
En effet, au dela de cette date, faute de partenaire officiel, le Comité d'organisation du DevCom sélectionne dans la liste des conférences ci-dessus entre 15 et
25 conférences maximum au sein desquels vous serez obligé de vous intégrer.

Proposition de nouveau theme de conférence ou de modification de contenu pour les conférences existantes :

O Afin de mieux valoriser le savoir-faire de mon entreprise, je souhaiterais proposer au Comité d'Oganisation la création d'une
conférence (ou l'intégration au sein d’'une conférence existante) du théme suivant :

7_ CHOIX DE VOS RENDEZ-VOUS D’AFFAIRES PERSONNALISES

Lors de leur inscription, les visiteurs peuvent demander des rendez-vous des personnalisés avec des experts (vous) pour aborder leur problématique.
QueDepuis votre espace privé en ligne, vous aurez accés au coordonnées téléphoniques de ces visiteurs en amont de la manifestation.
Vous pourrez ainsi les contacter pour prendre rendez-vous avec sur votre stand le jour J.

Selon votre formule de partenariat, indiquez ci-dessous la/les thématique(s) sur laquelle/lesquelles vous souhaitez offrir aux visiteurs des rendez-vous d'affaires
personnalisés sur votre stand.

Efficacité des forces de vente et productivité commerciale Rentabilité et théatralisation des points de vente

0 Mettez en place dans les prochains mois un systéme d'information commerciale. 0 Dopez 'efficacité de votre vitrine et de I'agencement de votre point de vente.

o Augmentez |'efficacité de votre accueil, de votre prise de rendez-vous et de vos ventes 0 Maitrisez les nouveaux outils de promotion pour votre point de vente (bons de réduction...).
téléphoniques. o Découvrez comment le marketing sensoriel des points de vente séduit les consommateurs.

0 Repensez votre stratégie de coaching, de pilotage et de rémunération de votre force o Améliorez I'impact de la PLV de votre entreprise
de vente. Stratégie marketing et marketing opérationnel

0 Equipez votre force de vente d'outils de productivité (terminaux mobiles, flottes de 0 Validez avec un professionnel votre stratégie, vos études et vos actions marketing.
véhicules...) o Augmente |'efficacité de vos campagnes de marketing direct.

0 Fiabilisez vos outils de vente et de développement a I'international. _ o Faites auditer votre catalogue ou votre site web de vente  distance.

0 Mettez en place une politique de rémunération en nature pour vos commerciaux. 0 Faites réaliser par un professionnel votre plan de location, d'achat et de traitement de fichier

o Faites auditer le codit de votre flotte automobile. dient.

O PME et grandes entreprises, mettez en place une solution CRM a la demande a Profitez de conseils pour réduire votre facture de routage et d'affranchissement postal

Stratégie et campagnes de communication et de promotion des ventes (normalisation, enveloppes, tarifs d'affranchissement).

o Choisissez les cadeaux d'affaires les plus pertinents selon la typologie de vos clients. 0 Faites analyser votre référencement sur les moteurs de recherche.

o Améliorez le rendement de vos campagnes de communication en choisissant les primes...
0 Faites chiffrer gratuitement vos tarifs d'impression de documents.

0 Faites auditer vos campagnes d'affichage.

0 Faites auditer vos campagnes presse.

0 Faites auditer vos campagnes radio.

o Auditez vos campagnes TV et découvrez les spots TV accessibles a tous.

Proposition de nouveau théme de rendez-vous personnalisé :

0 Afin de mieux valoriser le savoir-faire de mon entreprise, je souhaiterais proposer au Comité d'Oganisation la création (ou l'intégration au sein
d'une thématique existante) d'une nouvelle thématique de rendez-vous d'affaires personnalisé :




