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Sulons et Foires en Fr:
Sun pulssunt outil de developpement—

pour les entreprises

Flux et chiffres d'affaires réalisés par les entreprises exposantes
en France et en lle-de-France
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Salons et Foires par an en France

1135
Emplois équival Stand
P mst:r?w:?;li?: 90 ooo 21 0 000 I pa:l:esset:tr:::rises
s N

Milliards deuros \ \‘| en Fru nce 5, Q. 'illonsdem:

de retombées par an nets de stands

dont 3 milliards d’euros .
au bénéfice des acteurs .

du tourisme
Millions d’entrées

de visiteurs

et 2,8 milliards d’euros
au bénéfice des acteurs
de l'organisation et de I'accueil

/

Entrées de visiteurs étrangers

eres chiffres

Salons et Foires par an en ile-de-France

400
Emplois équivalent Stunds tenus
temps plein 61 600 97 000 par des entreprises

Milliards d’euros \ en "e Millions de m?
5 de Frunce 2135 < nets de stands

de retombées par an 1

dont 2 milliards d’euros
au bénéfice des acteurs

du tourisme
Millions d’entrées

et 1,9 milliard d’euros L
de visiteurs

au bénéfice des acteurs
de l'organisation et de I'accueil

" 574000

Entrées de visiteurs étrangers
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Une étude
robuste
et fiable...

Réalisée de facon indépendante par
Médiamétrie, soutenue et financée
par le Ministéere de I’Economie au
travers de la Direction Générale des
Entreprises et par UNIMEV, la CCI
Paris ile-de-France et le Comité des
Expositions de Paris, cette étude
présente des résultats incontes-
tables. Sa méthodologie et le soin
apporté au traitement expliquent
également qu’elle ait duré deux ans.

) 3 319 ENTREPRISES francaises
ou étrangeres exposant sur des sa-
lons ou foires en France interrogées.

) Un échantillon représentatif de
manifestations en France de 48
SALONS ET FOIRES (liste en
annexe) selon une combinaison de
criteres (Paris et région, profession-
nel ou grand public, secteur écono-
mique, audience nationale ou inter-
nationale).

) Une DOUBLE SERIE D’ENTRE-
TIENS menés en sortie de manifes-
tation et entre 3 et 10 mois apres
la tenue de I'événement, de fagon
a suivre le taux de transforma-
tion des prises de contact pendant
la manifestation.

Retrouvez en annexe le détail de
la méthodologie ainsi que la liste des
salons et foires sur lesquels les 3 319
entreprises ont été interrogées.

Il @ paru opportun de retirer du champ
de I'étude certains salons dont les mon-
tants des transactions annoncées auraient
pu fausser les données, comme le Salon
International de [I'Aéronautique et de
I’Espace, Eurosatory ou Euronaval...

Salons et Foires en France : un puissant outil de développement pour les entreprises - 2015 - Tous droits réservés



Une premieére
mondiale

Malgré une crise économique durable,
les Salons et Foires ont continué de
jouer un role central et essentiel pour
les filieres industrielles et de ser-
vices et les territoires en rassemblant
I'offre et la demande - les entreprises et
les clients/prospects - qu’il s’agisse des
marchés professionnels ou destinés aux
consommateurs. Certaines entreprises
ou PME qui voyaient leur activité dimi-
nuer sensiblement au cours de la période
ont mieux amorti les effets de la crise
gréice aux ventes et aux carnets de
commandes pris sur les Salons et les
Foires auxquels elles participaient
et continuent de participer.

En 2011 et 2012, la Chambre de commerce
et d’industrie Paris Tle-de-France (CCI Paris
ile-de-France), la Direction Générale des
Entreprises (DGE) et UNIMEV ont réa-
lisé en partenariat avec le CEP, Viparis,
Atout France, I'OTCP et France Congres,
plusieurs études sur les retombées éco-
nomiques des Salons, Foires et Congres
en France et en lle-de-France en vue de
mesurer et de déterminer l'impact de
la tenue de ces événements pour la filiere
elle-méme et les acteurs du tourisme :
transport, hébergement, restauration, etc.
dans les territoires. Ainsi, le poids de
la filiere « Salons et Foires» en matiere
économique a été évalué a 5,8 milliards
d’euros et a 90 000 emplois temps plein
dans I’hexagone, dont 3,9 milliards d’eu-
ros et 61600 emplois temps plein pour
Paris fle-de-France.

Il était alors nécessaire, afin d’avoir une
vision stratégique globale des bénéfices
pour la France du développement de cette
filiere, de disposer également d’une étude
actualisée et objective évaluant au
niveau national I'impact de I'outil
Salons et Foires sur le volume d’af-
faires généré grace aux contacts pris
et aux contrats conclus sur les mani-
festations professionnelles et grand
public.

De l'intuition
a la preuve par
les chiffres....

La Direction Générale des Entreprises (DGE),
la Chambre de commerce et d’industrie de
Paris le-de-France (CCl Paris fle-de-France),
le Comité des Expositions de Paris et UNI-
MEV ont donc décidé d’engager une étude
de pres de deux ans qui présente pour
la premiére fois, une évaluation fiable
et robuste du volume de transactions
réalisé en France et a I'export par les
exposants qui participent aux Salons
et Foires dans notre pays.

Cette étude, - réalisée par Médiamétrie -
partagée entre les pouvoirs publics
et la filiere et qui constitue une premiére
mondiale, présente des chiffres remar-
quables et démontre le formidable effet
de levier que les Salons et Foires
représentent en termes de business généré
et de développement pour les entreprises.

Jean-Yves DURANCE,

Vice-président de la Chambre de commerce
et d’industrie Paris ile-de-France

Pascal FAURE,

Directeur Général des Entreprises au sein
du Ministére de I’Economie, de I'Industrie
et du Numérique

Thierry HESSE,

Président d’"UNIMEV

John SHAW,

Directeur Général du Comité

des Expositions de Paris
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Les points-clés

Les Salons
¢ Foires en France
sont générateurs
de chiffre d’affaires
pour les entreprises
qui y exposent

p.8a13

17,7 miillions
de contrats signés

« Prospecter
et recruter de
nouveaux clients »

30,5 milliards d’euros
1/3 du chiffre de chiffre d’affaires

d’affaires réalisé par

des entreprises étrangéres deS hUbS 1/4 réalisé pendant
- - la manifestation,
La France plateforme Internationaux les 3/4 dans les mois
d’affaires qui suivent

0.14 017

Un retour sur
investissement de 8

Premiers pas vers
I'export

, Elles maitrisent
! I’outil Salons

, Ql.li sont et Foires
ces entreprises ?

\ p ]8 a 23 Elles ont confiance
\ dans I'outil Salons
\ : et Foires

Elles sont petites

Elles sont fidéles

- - -
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Les Salons
¢ Foires en France:

des lieux
‘affaires pour
es entreprises

Les Salons et Foires
sont propices a la
ARETENIR! signature de contrats

17,7 millions .
de contrats signés pour les entreprises
par an en France,

. Au total, tous salons confondus, participer a un
sur les Salons et Foires ’ » P P

salon ou a une foire comme exposant permet aux
entreprises de concrétiser 17,7 millions de contrats
que ce soit directement pendant la manifestation
ou grace aux relances aprés une premiere prise de
contact sur I'événement.

Nombre

Nombre
L de contrats de contrats
I .o en IDF: A dans les Salons
K 5'8 Pt Professionnels :
it millions - 14
, ’

millions

,' Nombre total I
. Nombre
! de contrats L \
I de contrats

7
1
'\ 1 ’ ’ ST | dans les Salons
\ / 2 ] ! Grand Public :
N il 4 ;e . r
A . millions ’_” \ ! 16 3
~ /- \ / y
TTe---- S SN / millions

Phe S o - Base 3693 répondants
hors Ne Sait Pas
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Les entreprises viennent exposer
sur des Salons ou des Foires
avant tout pour prospecter

et recruter de nouveaux clients

ARETENIR!
«Prospecter et recruter
de nouveaux clients » :

la raison premiére
de participer
a une manifestation

Globalement, les entreprises qui décident de participer aux Salons

et Foires en France ont avant tout des objectifs commerciaux:

) Prospecter et recruter de nouveaux clients (noté 8,1/10),

) Entretenir la relation commerciale avec les clients existants (7,7/10),

> Et a un degré moindre vendre et prendre des commandes pendant I'’événement
(6,6/10).

L'ensemble des autres objectifs sont notés entre 5/10 et 6/10, notamment ceux ayant trait a I'image ou a la veille.

... mais a chaque type de salons ses objectifs : les deux principaux objectifs sont les mémes entre les exposants des Salons Professionnels
et des Salons Grand Public : prospecter des nouveaux clients, et entretenir la relation commerciale. En revanche, les exposants
des Salons Grand Public souhaitent davantage vendre directement au cours des événements : 7,2/10 contre 5,9/10 pour les exposants
des Salons Professionnels ; alors que ces derniers donnent une plus grande importance aux devis et a leur conclusion aprés
I’événement (6,5/10).

Les deux types d’événements répondent donc a des logiques commerciales différentes.

Importance des objectifs de participation aux Salons et Foires notés sur 10

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Prospecter / recruter 8,6
Entretenir la relation commerciale 7,9
Vendre, prendre 59
Etablir des devis 6,5
et les conclure aprés I'événement _ 5,4
Objectifs
Lancer un nouveau produit ou vous 65 commerciaux
développer sur un nouveau marché _ 5,5
Développer votre image aupres e Objectifs
des journalistes et des concurrents _ )2 d’'image
Observer et analyser 6,1
Développer ou houer 6,1

des partenariats

Profiter de I'impact médiatique
du salon pour y annoncer
la signature d’importants contrats

Salons Professionnels

3,9
I Salons Grand Public

3

Base : Salons Professionnels 2 919 répondants et Salons Grand Public 995 répondants

Salons et Fdires en France : un puissant outil de développement pour les entreprises - 2015 - Tous droits réservés
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Les entreprises réalisent
du chiffre d’affaires
grdce aux Salons £ Foires

Les 210 000 participations d’entreprises a des Salons ou Foires en France
leur permettent de générer 30,5 milliards d’euros de chiffre d’affaires,

dont 68 % au bénéfice d’entreprises francaises.

Focus

La force de la région
lle-de-France
et des Salons Professionnels:

Les entreprises réalisent 17,5 milliards de chiffre d’affaires,
soit 57% du total national
sur les Salons et Foires de Paris et d’ile-de-France.
Cela provient notamment du fait que 40% des m? de stands
de I'activité nationale annuelle se situent en Tle-de-France.

Les Salons Professionnels contribuent
pour prés des deux tiers du volume de transactions global
(20,8 milliards d’euros, dont 14,9 milliards d’euros
pour les salons professionnels internationaux).

Les Salons et Foires
permettent aux entreprises
qui y participent de réaliser :

30,5

milliards d’euros
de chiffre d’affaires




\
' ARETENIR !
‘\ Prés de 1/4
de ces 30,5 milliards d’euros
se concrétisent
' pendant la manifestation
. et les 3/4 restant aprés
grdce aux relances
des devis et prospects.

Chiffre d’affaires généré

par les entreprises exposantes

gréce aux Salons et Foires : e,
’ ’

/
Dont

1
1
1 1 7’ 5
\
miIJiards d’euros
! en lle-de-France

Grdce
aux Salons
Grand Public

Et
milliards d’euros
en région

9,7

milliards
d’euros

-

o —— -

_—— == - — =

Base : ensemble 3 914 répondants :
1
1

I
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Un fort effet
a retardement

Sur le volume total des transactions réalisées
grace aux Salons et Foires, 73% sont réalisés
dans les mois qui suivent |'‘événement,
grace aux devis et prospects.

Ces affaires « apres-coup » sont particu-
lierement importantes pour les Salons
Professionnels (81% du chiffre d’affaires

réalisé) et tout particulierement les salons
nationaux professionnels (plus de 90%) ;
I'importancedeceschiffress’expliqueparl’un
des objectifs commerciaux forts des entre-
prises a ce type d’évenement, qui est I'éta-
blissement de devis.

A l'inverse, les entreprises qui participent a
des Salons Grand Public, réalisent 42% de
leur chiffre d’affaires pendantlamanifestation.
Ce chiffre est a mettre en relation avec I'un
des objectifs commerciaux des entreprises
participantes a ce type d’événement, qui est

de conclure des contrats lors de I'événement.
Pour autant, le chiffre d’affaires réalisé apres
la tenue de I'évenement reste également
dominant (58%).

Ces niveaux montrent I'importance des efforts
a mener apres-salons par les entreprises qui
exposent pour exploiter les contacts pris grace
a la manifestation.

Point méthodologique : les enquéteurs Médiamétrie
n‘ont comptabilisé que les contrats explicitement
amorcés sur la manifestation et concrétisés dans
les 3 & 10 mois qui suivaient.

84% des exposants réalisent des transactions gréce aux Salons et Foires

ENSEMBLE

38%

des exposants
ont réalisé du chiffre
d’affaires pendant
et aprés
la manifestation

Sur ces entreprises qui réalisent du chiffre d’affaires :

Sur les SALONS PROFESSIONNELS

81%

du chiffre d’affaires est réalisé apres la manifestation

Sur les SALONS GRAND PUBLIC

58%

du chiffre d’affaires est réalisé aprés la manifestation

12%

des exposants
ont réalisé du chiffre
d’affaires uniquement
pendant
la manifestation

84% :

des exposants réalisent du CA
gréice a la manifestation

34%

des exposants
ont réalisé du chiffre
d’affaires uniquement
apres
la manifestation

Qui sont les 16% d’entreprises

Les exposants qui ont davantage
des objectifs d'image et de veille.

16 %

des exposants
n‘ont pas réalisé

du chiffre d’affaires
grice a
la manifestation

qui ne réalisent pas de chiffres
d’affaires ni pendant
ni apres la manifestation ?

Ces exposants se distinguent
par des objectifs d'image
plus élevés que la moyenne
(développer des partenariats,
développer I'image,
profiter de I'impact médiatique),
et des objectifs commerciaux
moins élevés que la moyenne
(prospecter ou recruter
de nouveaux clients, établir des devis
et les conclure aprés événement,
entretenir la relation commerciale...).

Salons et Foires en France : un puissant outil de développement pour les entreprises - 2015 - Tous droits réservés



Un Retour sur
Investissement de 8

Le retour sur investissement (ROI) est de
2 pendant la durée du salon ce qui signifie
que les ventes immédiates font plus
qu'amortir la participation a une
manifestation. Le ROI de 8 est obtenu 3
a 10 mois aprés la manifestation.

ARETENIR!

Un ROI encore plus élevé pour les Salons

Professionnels (10) : Pour 1 euro investi

Ceci s’explique principalement parce que par une entreprise,

le montant des contrats signés sur les Salons la participation a un salon
ou une foire lui rapporte 8 euros

Professionnels est supérieur a ceux signés
sur les Salons Grand Public. de chiffre d’affaires.

o
™
A
=
Q
c
=
5
8

ROI FINAL

ROI MOYEN

SALONS PROFESSIONNELS
SALONS GRAND PUBLIC

Base 3914 répondants

Point méthodologique : les études partenariales UNIMEV-CCI Paris lle-de-France et DGE ont démontré que
le codt moyen de participation G une manifestation est de 19 000 euros par entreprise. C’est donc ce chiffre

qui a permis de calculer le ROl moyen par type de manifestation.
Ainsi pour 210 000 entreprises qui génerent 30,5 milliards d’euros de chiffre d’affaires, pour un coit

de participation moyen de 19 000 euros, on peut en déduire que le ROl moyen global est de 8.

Salons et Foires en France : un puissant outil de développement pour les entreprises - 2015 - Tous droits réservés
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Les Salons
¢ Foires en France:

des hubs

32%

du chiffre d’affaires
réalisés par
les exposants étrangers




ARETENIR!

Les entreprises étrangeres

réalisent 7,4 milliards
de chiffre d’affaires
avec des clients étrangers.

Les manifestations francaises :

hub de commerce international pour les entreprises

TOTAL EXPOSANTS FRANCAIS

SALONS
(toutes catégories confondues)

30,5

20,8 milliards € 9,7 milliards €

milliards €

dont aupreés de
CLIENTS FRANCAIS

dont aupreés de
CLIENTS ETRANGERS

Salons et Foires en France : un puissant outil de

18,2 milliards € 2,3 milliards €
2,6 milliards € 7.4 milliards €
Base 3914 répondants

Sur les 30,5 milliards d’euros de transactions que les exposants
réalisent sur les événements francais, environ 10 milliards sont
concrétisés aupres de clients étrangers.

Il est intéressant de noter que la grande majorité de ce chiffre
est réalisée par des exposants eux-mémes étrangers
(7,4 milliards d’euros) : ces exposants réalisent plus des trois
quarts de leurs transactions avec des clients non francais.

Pour ces exposants étrangers, les Salons et Foires frangais
représentent donc un « hub » d’affaires davantage qu’une
pénétration dans le marché francais : les manifestations attirent
donc une clientele étrangere sensible a la qualité de l'offre
et a 'opportunité de réaliser du chiffre d’affaires.

Au final, la « balance commerciale » est positive : si les
exposants francais générent 2,6 milliards d’euros de transactions
avec des clients étrangers, les exposants étrangers en réalisent
2,3 milliards d’euros avec les clients frangais.

développement pour les entreprises - 2015 - Tous droits réservés
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CHIFFRE D’AFFAIRES

Dont auprés de
CLIENTS FRANCAIS

Dont auprés de
CLIENTS ETRANGERS

16

Premiers pas a I'export
pour les entreprises francaises

TOTAL Dont EXPOSANTS Dont EXPOSANTS
FRANCE IDF FRANCAIS IDF ETRANGERS

30,5 17,5
milliards € milliards €

9,7
milliards €

Base 3914 répondants dont 2457 lle-de-France

A RETENIR'!
Lensemble des contrats réalisés
par les entreprises francaises
aupres de clients étrangers
avoisine un chiffre d’affaires
total de 2,6 milliards d’euros
(soit 12% de leur volume
de transactions).

Dont
IDF

7,6
milliards €

82%

Salons et Foires en France : un puissant outil de développement pour les entreprises - 2015 - Tous droits réservés



_ Focus
lle-de-France

Il est intéressant de noter que dans les salons franciliens,
pres de la moitié du chiffre d’affaires (44%)
se fait aupres de clients étrangers.

Cela est principalement lié

au fait que les exposants étrangers font plus de 80%

de leur chiffre d’affaires aupres de clients étrangers.




e

_Qui sont ces
- entreprises

18

12

20

41

4

Cette étude a permis de dresser le portrait
de ces 42 000 entreprises qui utilisent l'outil
Salons et Foires en France et qui participent
en moyenne a 5 manifestations par an.
Matures, fideles, ces entreprises sont princi-
palement des PME et TPE qui font confiance
a cet outil pour réaliser du chiffre d’affaires,
prospecter et se développer.

Elles maitrisent
I"outil

Conscientes qu’il ne suffit pas d’étre pré-
sentes pour réaliser du chiffre d’affaires
sur les Salons et Foires, les entreprises qui
utilisent cet outil investissent réellement
dans leur participation, et ont a I'esprit
I'importance du travail post-mani-
festation.

Pour de nombreux exposants, les Salons
et Foires jouent un réle central dans leur
stratégie de développement. 60% d’entre
eux consacrent plus de 15% de leur budget
marketing-promotion a la participation aux
Salons et Foires. Et pour 13% des exposants,

plus de 75% de ce budget est consacré a ces
événements.

de 0a14%

de 15 a 29%
de 30 a 44%
de 45 a 59%
de 60 a 75%

B Plus de 75%
Base ensemble 3 914 répondants

Salons et Foires en France : un puissant outil de développement pour les entreprises - 2015 - Tous droits réservés



-

35%

30%
25%
20%
15% 33%
10% 22%
o
0

0a14% 15329% 30 a 44% 453 59%
Base : 3 850 répondants : exposants réalisant plus

60 a 75% Plus de 75%
de la moitié de leur chiffre d’affaires grdce aux Salons et Foires

Part du budget marketing et promotion consacré aux Salons et Foires

Logiquement, il existe une forte corrélation
entre la part du budget marketing consacrée
aux Salons et Foires et la part du CA annuel
que représentent ces événements pour les
entreprises : plus le budget alloué est

Taille de I'entreprise

base ensemble 3914 répondants

26%
élevé, et plus les Salons et Foires
contribuent fortement aux chiffres
d’affaires annuels.

De méme, et |a encore trés logiquement, il
y a une corrélation évidente entre la part du
budget marketing consacrée aux Salons et
Foires et la part des nouveaux clients détec-

9% ———
tés grace a ces événements.

60%
La part des entreprises réalisant plus de 4%
50% de leur chiffre d’affaires annuel grace
aux Salons et Foires augmente avec la pro- 1%
portion de leur budget marketing qu’elles

y consacrent.

Grande entreprise (+5000 salariés)
ETI (250 a 4999 salariés)

PME (50 a 249 salariés)
- - - PME (10 a 49 salariés)
M (ljorlt(lll’ement des Tres petites entreprises (< 10 salariés)
petites entreprises

Les exposants sont majoritairement
des petites entreprises voire trés pe-
tites entreprises :

Chiffre d’affaires
base ensemble 3914

répondants
> 86% des stands sont tenus par des entre-
prises de moins de 50 salariés,
o . .
> 60% par des moins de 10 salariés. 37%
Cette structure se retrouve logiquement ;
dans les chiffres d’affaires annuels des par-
ticipants : 38%
> 79% des stands sont tenus par des entre-
prises générant moins de 4 millions d’euros
de chiffre d’affaires pa.r an, ' 4% R
> 41% par des entreprises engendrant moins
de 500 000 euros annuels. Aucun CA
Ces petites entreprises de moins de 10 <500 000 o
salariés exposent majoritairement sur les 500 000 a 4 millions 14%
Salons Grand Public. Elles représentent 4 3 20 millions
80% des stands. > 20 millions 1%

Salons et Foires en France : un puissant outil de développement pour les entreprises - 2015 - Tous droits réservés
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Elles sont fidéles :

42 000 entreprises participent
G au moins un salon

ou une foire en France par an

En plus de revenir régulierement, les exposants ne se restreignent
pas a une seule participation a un événement unique chaque année :
en moyenne, une entreprise expose environ 5 fois par an
dans les différents événements francais. 41% des répon-
dants exposent moins de 2 fois par an, mais ils sont également 16%
a exposer plus de 10 fois par an sur des Salons et Foires en France.
Ce taux est particulierement élevé aupres des exposants des Salons
Grand Public, et notamment des Salons nationaux (30%).

Un quart des exposants (24%) sont des « primo-expo-
sants », participant pour la premiére fois a I'événement
sur lequel ils ont été interrogés.

Cette part de primo-exposants (24%) est relativement identique
quelles que soient les typologies de salon. Seuls les salons natio-
naux professionnels se démarquent, avec environ un tiers de pre-
mieres participations.

ARETENIR'!

Les 42 000 entreprises
qui exposent

a des Salons et Foires en France
participent en moyenne
a 5 manifestations
par an.

Moins de 1 1a2 3aSs 6a1l10 Plus de 10

manifestation manifestations manifestations manifestations manifestations Ne sait pas
TOTAL GENERAL 2% 41% 25% 14% 16% 2%
iLE-DE-FRANCE 2% 49% 25% 14% 9% 1%
REGIONS 2% 32% 25% 14% 25% 2%
SALONS PROFESSIONNELS 2% 57% 27% 10% 3% 1%
SALONS GRAND PUBLIC 1% 27% 24% 18% 28% 2%
Base 3914 répondants

"Exposants participant a des manifestations qui ne se tiennent pas tous les ans.

24%

Oui, premiére participation
a cette foire / ce salon

Base ensemble hors Expotel (premiére édition), 3 883 répondants
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76%

Non, participation réguliére
a cette foire / ce salon



Elles considéerent que

ARETENIR ! L %
Les entreprises qui participent pa rtICIper a un salon
a des manifestations 7 =
citent les Salons et Foires ou une fOIre est E'H'lcuce
a la premiere position
des outils de promotion Méme si ces résultats doivent étre bien remis dans leur contexte
en termes de colt-efficacite, (les répondants étant des exposants, ils sont logiquement
devant Internet plutét positifs envers cet outil et ne sont donc pas représentatifs
et les visites de I'ensemble des entreprises francgaises), il semble évident que
de commerciaux. I'outil conserve une image qualitative trés forte auprés
des entreprises quile connaissent et en ont compris toute
la puissance.

2 9 0/ Foires

0 et salons

2 5 % Internet
2 z 0/ Visites de vendeurs /
0 Commerciaux
1 3 % Marketing direct

7 0/ Evénements spécifiques :

0 relations presse, relations publiques, autres événements (que vous organisez)

4 0/ Publicité médias
0 (presse, radio, Tv, affichage)

Base 3914 répondants
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Méthodologie
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Le recueil des données s’est opéré via une
enquéte quantitative ex-post par téléphone
aupres d’un échantillon final de 3319 diri-
geants dont I'entreprise ou I'établissement
a récemment participé a un salon ou une
foire, la liste précise de ces événements
ayant été préalablement déterminée par le
Comité de Pilotage de I'étude et les accords
des organisateurs de ces manifestations,
obtenus.

UN MEME DIRIGEANT
D’ENTREPRISE EXPOSANTE A ETE
INTERROGE A DEUX REPRISES :

> la premiere fois, rapidement (un mois
environ) apres la tenue du salon ou de
la foire a laquelle I'exposant a participé pour
connaitre les ventes immédiates générées
par la présence a cette manifestation,

> la seconde fois, entre 3 et 10 mois envi-
ron apres le salon ou la foire pour évaluer
le montant d’affaires global généré suite a
la participation a I'événement afin de tenir
compte du délai de contractualisation des
devis ou des commandes avec les contacts
pris sur la manifestation.

Pour les entreprises étrangéres non fran-
cophones, les interviews ont été réalisées
en langue anglaise.

Le questionnaire était prévu pour ne pas
dépasser, dans la premiere interview
comme dans la deuxieme, 10 a 15 minutes.

1. L’enquéte Pilote :

Pour mener a bien sa mission, le presta-
taire a mis en ceuvre une enquéte pilote en
octobre 2013 afin de tester le question-
naire élaboré par le Comité de Pilotage
aupres de 180 exposants sur 4 manifes-
tations (Silmo (lunettes), Mondial réédu-
cation- Equip salles, Map Paris (tourisme)
et Foire internationale de Strasbourg).

En fonction des retours et des remarques
des personnes interviewées, certains ajus-

tements ont été opérés sur le question-
naire pour une optimisation de l'enquéte
globale.

2. Plan de sondage, choix des ma-
nifestations retenues en ile-de-
France et en région pour le recueil
des données :

Une série d’enquétes terrain auprés
d’exposants a été menée a partir d'un
échantillon représentatif de 48 Salons et
Foires entre octobre 2013 et novembre
2014. Cet échantillon détaillé en annexe,
se veut représentatif des salons franciliens
et provinciaux en termes de :

> nature du public accueilli (31 salons
professionnels / 18 salons grand public
et mixtes),

> géographie (28 salons en fle-de-France /
21 salons en province),

> audience des visiteurs (18 salons régio-
naux ou nationaux / 31 internationaux).

Les 49 Salons et Foires proposés sur le ter-
ritoire national représentent 28 472 expo-
sants (14% du nombre total d’exposants).

Sur la base de cet échantillon de salons ou
foires, 3319 exposants ont été interrogés
par téléphone (2 705 frangais et 614 étran-
gers) a 'issue de la manifestation.

3. Redressement :

Les informations recueillies auprés des
exposants frangais et étrangers ont été re-
dressées systématiquement selon le poids de
leur strate d’appartenance (lieu, audience,
nature du public, filieres économiques)
observé dans les données recensées en
2013.

Environ 38% des personnes interrogées
dans la premiere vague d’enquétes n’ont
pas répondu a la deuxieme vague. Afin de
ne pas perdre ces interviews, un modele

économeétrique mis en place par Média-
métrie basé sur les répondants des deux
vagues a permis d’estimer ces données
manquantes (méthode dite de sosification).

Certains Salons ou Foires ont été dupli-
qués dans les strates ou le nombre d’inter-
viewés était considéré comme trop faible.
C’est pour cette raison que le nombre total de
répondants est constitué de 3914 entreprises.
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Echantillons

SALONS INTERNATIONAUX :

Salons Internationaux Grand Public
fle-de-France

> Foire de Paris

> Salon Piscine & Bien-Etre- Paris

> Nautic - Salon Nautique International de Paris

Salons Internationaux Grand Public
Régions
) Foire Internationale de Lyon
) Foire Internationale de Rouen
) Foire Internationale de Strasbourg
> Vivons Maison, Vivons Evasion,
Vivons Création - Bordeaux

Salons Internationaux Professionnels
ile-de-France

> Vending Paris

> Europain et Intersuc

> Sandwichs & Snacks show

> Batimat

> Interclima +Elec

) Pollutec Horizons - Paris

> Milipol Paris

> Industrie Paris

> Midest

> Bijorhca Paris

> Salon International de la lingerie

> Premiere Vision Paris

> Who's Next, Prét-a-porter — Paris

> Mondial Rééducation — Equip’salles
> SILMO Paris

> Le Monde a Paris — Salon Mondial du Tourisme
> Equip auto

> Mondial de I’Automobile

> SITL

Salons Internationaux Professionnels

Régions

> Salon du Végétal - Angers

> Marché International du Film — Festival
de Cannes

) St-art — Strasbourg

> Energala - Montpellier

> Simodec — |la Roche-Sur-Foron
> Solutrans - Lyon

SALONS NATIONAUX :

Salons Nationaux Grand Public
ile-de-France

> Vignerons indépendants - Paris

) Paris Games Week

) Salon de la Moto, Scooter, Quad

Salons Nationaux Grand Public
Régions

Y Salons Vins et Gastronomie — Biarritz
> Salons Vins et Gastronomie — Brest

) Foirexpo Orléans

) Foire Internationale de Nantes

> Salon du Mariage et de la Féte - Rouen
) Créativa — Metz

> Salon Auto Tours

Salons Nationaux Professionnels
ile-de-France

> Documation MIS

> Franchise Expo Paris

Salons Nationaux Professionnels
Régions
> Exp’hotel — Bordeaux
> Europack — Euromanut — CFIA — Lyon
) Salon Industrie et Sous-traitance

du Grand Ouest — Nantes
> Salon comité d’entreprise — Marseille

ry - - -
Définitions
—
FOIRE :
La foire, ou foire-exposition, réunit 'ensemble
des acteurs socio-économiques d’une région,

proposant au visiteur une rencontre avec tous
les représentants de la vie économique indus-
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Annexes

trielle, artisanale et sociale. Elle peut également
étre assortie d’'une offre internationale originale.
Vecteur de promotion économique pour
'ensemble de la région, ce rendez-vous
d’affaires présente une offre généraliste
unique en termes de biens d’équipement,
de consommation et de services.

Pour nombre de petites entreprises artisa-
nales ou commerciales, la foire est souvent
le seul vecteur de vente et de promotion
commerciale. Spécificité francaise, la foire
généraliste peut, dans les régions fronta-
lieres, attirer de nombreux consommateurs
des pays limitrophes.

Dans cette étude, les Foires sont
considérées en tant que Salons
Grand Public.

SALON:

A l'inverse de la foire, le salon est théma-
tique. Un salon de qualité est générale-
ment le reflet économique local, national
ou international d’un secteur d’activité,
d’un marché spécifique ou d’un concept.
Accueillant les acteurs les plus avancés
ou les plus innovants, il est le révélateur
des dernieres tendances observées et ras-
semble des visiteurs et acheteurs qualifiés.
On distingue souvent les salons suivant
le public qu’ils accueillent.

SALON PROFESSIONNEL
INTERNATIONAL :

Dans le cadre de I'étude, un salon interna-
tional accueille au moins 20% d’expo-
sants étrangers ou 25% de visiteurs
étrangers

SALON GRAND PUBLIC
INTERNATIONAL :

Dans le cadre de I'étude, un salon grand
public (ou une foire) international(e) accueille
au moins 10% d’exposants étrangers
ou 5% de visiteurs étrangers.
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@ CCI PARIS ILE-DE-FRANCE

Au service des 840 000 entreprises franciliennes, la CCl Paris
Tle-de-France les accompagne au quotidien dans le dévelop-
pement de leurs projets, les représente et défend leurs inté-
réts aupres des pouvoirs publics. Elle porte des propositions
pour dynamiser la croissance, forme les talents aux défis de
demain et participe a la promotion de la région capitale.

En matiere de tourisme, congrés et salons, la CCl Paris
fle-de-France contribue, notamment au travers de ses filiales
Viparis et Comexposium, a renforcer ces filieres d’excellence
et la place de leader de la région capitale.

Contacts :

Emmanuel RODIER, responsable Département

Tourisme, congres, salons

et Christophe HORTUS, chef de projet Département
Tourisme, congres, salons : 01 55 65 81 77

Presse : servicedepresse@cci-paris-idf.fr

Sites internet : www.cci-paris-idf.fr et www.etudes.cci-paris-idf.fr

/’
COMITE s

EXPOSITIONS
o PARIS

Créé en 1903 par la Chambre de commerce et d'indus-
trie de Paris, certaines Fédérations professionnelles
et la Ville de Paris pour organiser la premiére Foire
de Paris, le Comité des Expositions de Paris (CEP)
est une association loi de 1901 menant des actions d’intérét
collectif pour le développement des salons.

Les mutations économiques intervenues pendant le siecle
dernier ont amené le CEP a évoluer progressivement,
jusqu’a devenir un organisme non opérationnel mais doté
de moyens financiers lui permettant d’initier ou d’appuyer
des actions d’intérét collectif.

Contact : 01 40 68 28 48

DGE

DIRECTION GENERALE
DES ENTREPRISES

Au sein du ministére de I'Economie, de I'Industrie et du
Numérique, la DGE élabore et met en ceuvre les politiques
publiques de développements économiques relatives
a lindustrie, a I'économie numérique, au tourisme,
au commerce, a l'artisanat et aux services. La DGE est une
des grandes directions de Bercy. Ses agents sont mobilisés
aux niveaux national et régional pour favoriser la création,
le développement, I'innovation et la compétitivité des en-
treprises de toutes tailles, en France et a l'international.
La DGE entretient des relations étroites avec les entreprises
elles-mémes, leurs représentants ainsi que les fédérations
professionnelles d’'employeurs et de salariés.

Contacts :

Ludovic ABIVEN, Chef du bureau de la performance
compétitive - ludovic.abiven@finances.gouv.fr

Aymeric MENARD, Chargé de mission rencontres d’affaires
et événementiel - aymeric.menard@finances.gouv.fr

unimev*

UNION FRANCAISE DES METIERS DE L'EVENEMENT

UNIMEV, Union Frangaise des Meétiers de I'Evénement,
est I'unique organisation professionnelle représentative de
I'ensemble des acteurs de la rencontre professionnelle :
organisateurs de foires, de salons, de congres et d’événe-
ments professionnels ou sportifs, gestionnaires de sites
d’accueil et prestataires de services. Elle compte plus de
400 adhérents, soit 85% de l'activité du secteur en valeur,
qu’elle représente auprés des pouvoirs publics, des organismes
professionnels mais aussi de la presse et du grand public.

Elle vise a promouvoir l'utilisation des événements, a favori-
ser la mise en place d’un environnement porteur, a défendre
les intéréts des acteurs de la profession et a développer
ses services aux adhérents.

Contact :

Matthieu ROSY, Directeur Général m.rosy@unimev.fr
01 5390 2000

Presse :

Anne-Gaélle MONOT ag.monot@unimev.fr
0153902001

unimev.fr

M

Mediametrie

La DGE, la CCl Paris ile-de-France, le Comité des Expositions
de Paris et UNIMEV ont retenu Médiamétrie pour réaliser
cette étude. Au-dela de sa position de leader en études
médias, Médiamétrie possede une forte expertise dans
la réalisation d’études ad’hoc, qu’elles soient en B2B comme
en B2C. Médiamétrie réalise notamment chaque année
depuis 1995, pour le compte de la CCI Paris fle-de-France,
I'étude barométrique de conjoncture économique, menée
aupres de plus de 6000 entreprises sur I'ensemble du ter-
ritoire francgais. Médiamétrie avait également été retenue
par UNIMEV et la CCl Paris Tle-de-France pour la mise en
place de I'étude sur les retombée économiques des Foires
et Salons volet exposants, menée en 2010-2011.




