18 I PROGRAMME OFFICIEL : [

Bedouk Meetings & Events Media et 'ANAéE créent I'événement en présentant
sur le Salon Bedouk MC&IT les premiers Grands Prix KREA de la communication
evenementielle.
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Les Grands Prix KRéA :

I"événement com’ du Salon

n evenement souhgité et pensé ofin de valoriser lo créativité et I'exper-
tise metier des octeurs du tourisme d'offaires et de 'événementiel. L'on
sait aujourd hui que lo réussite d'une opération hors-média repose sur
lo capacite d'établir entre 'annonceur, 'ogence et les prestataires une
relation relevant de plus en plus du partenariat. Un travail conjoint pour un objec-
tif cormmun : la valarisation des messages et des savoir-faire. Cest pourquoi les
Grands Prix KReA ont vocation & récompenser des opérations se singularisant
par la qualité de lo colloboration mise en ploce entre ces partenaires. A I'exemple
de lo convention AGF d'octobre dernier dont nous parle Vincent Dumaont. Extrait.,

3 QUeESTIONST Aa..

Les 5 catégories des

Grands Prix KREA ;

| convantion inteme

B soirée événementielia

B Voyoge incentive

B Congres

m evénement grand public

Rermise des prix en direct sur le Salon
Bedouk MC&IT le 24 jonvier 6 18 h

Vincent DUMONT, Directeur Général de CHATKANA

MEET=N : Que pensez-vous du
loncement des premiers Grands Prix
KREéA 2007 7

Vincent DUMDNT : C'est une excellente ini-
tative gui'vise & foire connaitre et o valori-
ser |e travail créatif des différents octeurs de
ln communication événementielle, I'appré-
o dans o prix o volonte de mettre en exer-
gue lo complementanté des différents inter-
venants, qul est e goge essential de o réussite
dis opérotions, Les collborations réussies
entre l'annonceur, fogence et les prestatal-
res doivent £tre ilses en lumiére et servir
d'exemple : Ce sont les annonceurs et Fen-
semble de lo profession qui en profiteront,

MEET=>IN :Vous semblez sensible a cette
notion de « complémentarité » entre
annonceur, agence et prestataires 7

V. DUMONT : Oul. obsalument. Cette
o relation o trois » tend 0 s‘omeliorer mais
elle ast encore pertectible lkn'y a pas de

secret :les opérations d fort impact ne
peuvent résulter que de I'association d'un
onnonceur matewr qui soit écouter et foire
confiange a son agence. d'une ogence qui
apporte une vraie valeur ajoutie créative et
opérationnelle et de prestataires impliqués,
faisant preuve d'odaptabilité et force de
propasition. Lensemble doit constituer une
véritable « Equipe Projet »,

I s"ogit d'un état d'esprit, un Etat o nvestis-
sement permanent qui doit aller ou-dela
d'une simple refation client/foumisseur encore.
trop souvent observée. C'est ce que
j'appelie o« Synergie Attitude »,

MEET=IN : Avez-vous, dans le cadre de
l'octivité de Chaikana, un exemple signi-
ficatif ol cette « Synergie Attitude » s'est
exprimée 7

V.DUMONT : Lo Canvention AGF qui g réun|
10 000 colloborateurs @ Paris-Nord
Villepinte en octobre dernier illustre

parfaitement ce vers
quai nous devons
lendre. Je citerais 4
titre d'exemple lo
mise en place d'un
comite de pilotoge
ol les équipes Annonceur/dgence n'ont
foit qu'une ; une « demarche achot »
menée avec beaucoup dintelligence de
la part des AGF, qui s'est faite au service
du projet, du budget et de I'ogence ; et
des prestataires (B2 sur cette opération)
quiontsu trouver les solutions odoptées
oux enjeuy de cet Bvénement, Je men-
tionnerais por exemple Passion Traiteur
gui o relevé le défi de restourer 10000
personnes de fogon fluide et qualitative,
Le meilleur témoignoge de cette
«Synergie Attitude = l'organisation d'une
soirée pour soluer lo gronde réussite de
I'événement réunissant 'annonceur,
l'ogence et les prestotaires,
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