
PROGRAMME DE FORMATION
et déroulé pédagogique
Promouvoir son activité de photographe professionnel
Parcours préparatoire à la certification RS6558 « Promouvoir une activité artistique visuelle »
MY MUSIC ADS
Organisme de formation certifié Qualiopi, déclaration d'activité n° 11756335375
19 rue Claude Tillier, 75012 Paris


1. Identification de l'action de formation
	Champ
	Contenu

	Intitulé
	Promouvoir son activité de photographe professionnel

	Certification visée
	RS6558 « Promouvoir une activité artistique visuelle », enregistrée au Répertoire spécifique

	Organisme certificateur
	MIKAE PRODUCTION

	Organisme de formation
	MY MUSIC ADS, déclaration d'activité n° 11756335375, certifié Qualiopi (actions de formation)

	Durée totale
	80 heures, dont 30 heures en présentiel et 50 heures en e-learning

	Modalité
	Mix : e-learning pour les séquences asynchrones, présentiel pour les séances synchrones

	Lieu du présentiel
	19 rue Claude Tillier, 75012 Paris

	Tarif
	8 000 €

	Effectif
	1 à 4 stagiaires par session


2. Public visé et prérequis
Public
Toute personne exerçant ou créant une activité de production d'images fixes ou animées à finalité artistique (photographie, vidéo), quel que soit son statut, souhaitant structurer la promotion et la commercialisation de son activité. Ce public inclut notamment les photographes et vidéastes professionnels indépendants ainsi que les porteurs d'un projet de création d'activité formalisé.
Prérequis à l'entrée en formation
L'exercice effectif d'une activité de production d'images fixes ou animées à finalité artistique, ou la qualité de porteur d'un projet de création d'une telle activité, formalisé et exposé lors de l'entretien de positionnement. 
La preuve du prérequis est conservée par My Music Ads et tenue à la disposition de MIKAE PRODUCTION.
Positionnement
Un entretien de positionnement individuel est réalisé en amont de l'entrée en formation. Il permet de vérifier les prérequis, d'identifier le niveau de maîtrise initial sur chacune des quatre compétences visées, de recueillir les besoins spécifiques du candidat et, le cas échéant, d'adapter le parcours.
3. Objectifs pédagogiques
À l'issue de la formation, le stagiaire sera capable de :
· concevoir une stratégie marketing de ses prestations photographiques dans un environnement numérique, en déterminant une cible marketing et en analysant la concurrence, afin de développer son activité commerciale (C1)
· définir son offre de services en se basant sur sa stratégie marketing et en construisant une grille tarifaire adaptée pour répondre aux besoins du marché (C2)
· concevoir une campagne marketing en mobilisant les médias et un langage adaptés à sa cible pour communiquer sur son offre (C3)
· déployer un argumentaire commercial adapté à sa cible, valorisant la plus-value de son offre de prestations, en mobilisant les techniques de vente pour développer son chiffre d'affaires (C4)
4. Architecture du parcours
	Séquence
	Intitulé
	Compétence
	E-learning
	Présentiel

	1
	Stratégie marketing et analyse du marché de la prestation photographique
	C1
	12 h
	6 h

	2
	Offre de services et grille tarifaire
	C2
	11 h
	6 h

	3
	Campagne marketing et communication multicanale
	C3
	14 h
	8 h

	4
	Argumentaire commercial et techniques de vente
	C4
	9 h
	6 h

	5
	Préparation à la certification
	C1 à C4
	4 h
	4 h

	
	Total
	
	50 h
	30 h


Total du parcours : 80 heures.
Traçabilité du volume synchrone 
Le volume synchrone du parcours est de 30 heures, réalisées intégralement en présentiel, réparties sur les cinq séquences ci-dessus. Il comprend au minimum les deux séquences suivantes :
· une séquence d'accompagnement individuel synchrone identifiée : accompagnement individuel à la finalisation du dossier technique, en séquence 5, et retours individualisés du formateur lors des ateliers des séquences 1 à 4
· une séquence de mise en situation encadrée identifiée : mise en situation de vente blanche de 20 minutes par stagiaire, encadrée par le formateur, en séquence 5, précédée des jeux de rôle filmés et débriefés individuellement en séquence 4
Les traces de participation (feuilles d'émargement par demi-journée, enregistrements des mises en situation) sont conservées et présentées à l'audit (voir partie 8).
5. Déroulé pédagogique détaillé
Séquence 1. Stratégie marketing et analyse du marché de la prestation photographique
Compétence visée : C1.  Durée : 12 h en e-learning, 6 h en présentiel.
Contenus
· Segmentation du marché de la photographie professionnelle : portrait, mariage, événementiel, corporate, produit, presse
· Détermination et caractérisation de la cible : personas, besoins, budget, canaux de décision
· Analyse concurrentielle : identification des concurrents directs et indirects, grille de comparaison des offres et des positionnements
· Analyse de la demande locale et sectorielle, sources de données mobilisables
· Formalisation d'un positionnement différenciant et de la proposition de valeur
Travaux à réaliser à distance et temps estimé
· Modules vidéo et supports de cours sur la segmentation, le ciblage et le positionnement (5 h)
· Étude de cas guidée d'analyse concurrentielle d'un photographe de mariage (2 h)
· Travail personnel : construction de deux personas et d'une grille d'analyse concurrentielle de son propre marché (4 h)
· Quiz d'auto-évaluation sur les notions clés de la séquence (1 h)
Activités en présentiel
· Apport méthodologique et cadrage de la démarche d'analyse de marché
· Atelier de construction du diagnostic de marché individuel, accompagné par le formateur
· Restitution croisée entre stagiaires et confrontation des positionnements
Évaluation formative : quiz corrigé et validation par le formateur du diagnostic de marché et du positionnement formalisés.
Séquence 2. Offre de services et grille tarifaire
Compétence visée : C2.  Durée : 11 h en e-learning, 6 h en présentiel.
Contenus
· Construction d'une offre de services alignée sur la stratégie marketing et le positionnement retenu
· Structuration en formules et en options, gestion des prestations complémentaires
· Méthodes de tarification : coût de revient, taux journalier, tarification à la valeur, cession de droits d'exploitation des images
· Calcul du seuil de rentabilité et du chiffre d'affaires cible
· Rédaction des conditions commerciales : devis, acompte, délais de livraison, conditions générales de vente
Travaux à réaliser à distance et temps estimé
· Modules vidéo et supports de cours sur la construction et la tarification d'une offre de services (5 h)
· Utilisation guidée d'un modèle de calcul de coût de revient et de seuil de rentabilité (2 h)
· Travail personnel : rédaction de son offre de services et construction de sa grille tarifaire (3 h)
· Quiz d'auto-évaluation sur la tarification et les conditions commerciales (1 h)
Activités en présentiel
· Apport méthodologique sur les modèles de tarification et la cession de droits
· Atelier de construction de la grille tarifaire individuelle avec revue par le formateur
· Mise en commun et analyse critique des grilles tarifaires entre pairs
Évaluation formative : validation par le formateur de la cohérence entre positionnement, offre de services et grille tarifaire.
Séquence 3. Campagne marketing et communication multicanale
Compétence visée : C3.  Durée : 14 h en e-learning, 8 h en présentiel.
Contenus
· Choix des médias et des canaux au regard de la cible : réseaux sociaux, site et référencement, portfolio en ligne, e-mailing, relations professionnelles et prescripteurs
· Construction du message et du langage adaptés à la cible, ligne éditoriale et storytelling
· Structuration d'un portfolio commercial orienté conversion
· Conception d'un plan de campagne : objectifs, calendrier, contenus, budget, indicateurs de suivi
· Production de contenus et déclinaison par canal
· Mesure de la performance : indicateurs, lecture des statistiques, ajustement de la campagne
Travaux à réaliser à distance et temps estimé
· Modules vidéo et supports de cours sur la conception de campagne et la communication multicanale (6 h)
· Étude de cas de campagne appliquée à la photographie corporate (2 h)
· Travail personnel : rédaction du plan de campagne et production de trois contenus déclinés par canal (5 h)
· Quiz d'auto-évaluation sur les canaux et les indicateurs de performance (1 h)
Activités en présentiel
· Apport méthodologique sur la construction d'une campagne et le choix des canaux
· Atelier de structuration du portfolio commercial
· Atelier de production de contenus et de rédaction des messages, avec retours individualisés du formateur
· Revue collective des plans de campagne et arbitrages budgétaires
Évaluation formative : validation par le formateur du plan de campagne et de la cohérence entre cible, message et canaux retenus.
Séquence 4. Argumentaire commercial et techniques de vente
Compétence visée : C4.  Durée : 9 h en e-learning, 6 h en présentiel.
Contenus
· Construction de l'argumentaire commercial et formalisation de la plus-value de l'offre
· Structure de l'entretien de vente : préparation, découverte du besoin, argumentation, traitement des objections, conclusion
· Techniques de vente appliquées à la prestation photographique et à la vente de droits
· Traitement des objections récurrentes, dont l'objection prix
· Suivi commercial : relance, transformation du devis, fidélisation et recommandation
Travaux à réaliser à distance et temps estimé
· Modules vidéo et supports de cours sur l'argumentaire et les techniques de vente (4 h)
· Analyse d'entretiens de vente enregistrés, avec grille de lecture (2 h)
· Travail personnel : rédaction de son argumentaire commercial et de ses réponses aux objections types (2 h)
· Quiz d'auto-évaluation sur les étapes de l'entretien de vente (1 h)
Activités en présentiel
· Apport méthodologique sur la conduite de l'entretien de vente
· Jeux de rôle filmés en binôme, avec débriefing individualisé du formateur
· Atelier de traitement des objections et d'entraînement à la conclusion
Évaluation formative : évaluation par le formateur des jeux de rôle sur la base d'une grille d'observation reprenant les attendus de la mise en situation de certification.
Séquence 5. Préparation à la certification
Compétence visée : C1 à C4.  Durée : 4 h en e-learning, 4 h en présentiel.
Contenus
· Présentation des trois modalités d'évaluation de la certification et de leurs attendus
· Prise en main de la trame de dossier technique transmise par le certificateur
· Méthodologie de constitution et de rédaction du dossier technique
· Préparation de la soutenance : structuration du propos, justification des choix stratégiques
· Préparation de la mise en situation de vente
Travaux à réaliser à distance et temps estimé
· Support méthodologique et exemples commentés de dossiers techniques (2 h)
· Travail personnel : finalisation du dossier technique et préparation du support de soutenance (2 h)
Activités en présentiel
· Accompagnement individuel à la finalisation du dossier technique
· Soutenance blanche de 30 minutes avec retour individualisé
· Mise en situation de vente blanche de 20 minutes avec retour individualisé
Évaluation formative : relecture du dossier technique par le formateur et retours formalisés à l'issue de la soutenance et de la mise en situation blanches.
6. Modalités propres aux séquences réalisées à distance
Nature des travaux demandés et temps estimé
Les activités à distance et leur durée moyenne sont détaillées séquence par séquence à la partie 5. Elles se répartissent en modules vidéo et supports de cours, études de cas guidées, travaux de production personnels et quiz d'auto-évaluation, pour un total de 50 heures.
Modalités de suivi et d'évaluation des séquences à distance
· suivi des connexions et de la progression sur la plateforme, module par module
· quiz d'auto-évaluation jalonnant chaque séquence, avec correction et score enregistrés
· dépôt des travaux de production sur la plateforme, corrigés et commentés par le formateur
· point d'étape individuel avec le formateur en cas de décrochage constaté sur la progression
Moyens d'organisation, d'accompagnement et d'assistance
· assistance pédagogique assurée par le formateur référent, joignable par messagerie de la plateforme et par courriel, réponse sous 48 heures ouvrées
· assistance technique sur l'accès à la plateforme et sur les ressources, réponse sous 48 heures ouvrées
· accès à la plateforme 24 heures sur 24 pendant toute la durée du parcours
· tutoriel de prise en main de la plateforme remis à l'entrée en formation
7. Moyens pédagogiques, techniques et encadrement
Moyens pédagogiques
· plateforme e-learning avec modules vidéo, supports de cours téléchargeables, quiz et espace de dépôt des travaux
· modèles et outils opérationnels : grille d'analyse concurrentielle, matrice de personas, modèle de calcul de coût de revient, trame de plan de campagne, trame d'argumentaire
· études de cas issues du secteur de la photographie professionnelle
· jeux de rôle filmés et grilles d'observation
Moyens techniques
· salle de formation équipée, vidéoprojecteur et connexion internet, 19 rue Claude Tillier, 75012 Paris
· matériel de captation vidéo pour les jeux de rôle
· le stagiaire dispose d'un ordinateur et d'une connexion internet pour les séquences à distance
Encadrement
Formatrice référente : Léa GEOFFROY, marketing, communication digitale et développement commercial. Formateur associé : Nathan GUYON, stratégie et analyse de marché des activités artistiques visuelles. Intervenant salarié : Oscar TSELEPIS, photographe et responsable photo et vidéo, mobilisé sur la séquence 3 (structuration du portfolio commercial, production de contenus) et sur la production des ressources e-learning. Curriculum vitae joints en annexes 3, 4 et 5 du dossier de candidature.
8. Évaluation et certification
Évaluation en cours de formation
Chaque séquence donne lieu à une évaluation formative, décrite à la partie 5, portant sur les livrables produits et sur les mises en situation.
Évaluation certificative
L'évaluation certificative est organisée par MIKAE PRODUCTION selon les trois modalités inscrites à la fiche RS6558 :
	Modalité
	Description
	Durée

	Dossier technique
	Dossier réalisé sur la base de l'activité réelle du candidat ou d'un cas fictif transmis par le certificateur, portant sur la conception d'une stratégie, la définition de l'offre de services et la conception d'une campagne marketing. Une trame est transmise au candidat.
	-

	Soutenance devant le jury
	Le jury questionne le candidat sur ses choix afin de vérifier la maîtrise des compétences.
	30 min

	Mise en situation
	Le candidat réalise un entretien de vente avec un client et argumente sur son produit pour conclure la vente.
	20 min


Prérequis à la validation de la certification : avoir suivi la formation et transmis le dossier technique.
Suivi de l'exécution et appréciation des résultats
· feuilles d'émargement signées par demi-journée pour les séances en présentiel
· relevés de connexion et de progression sur la plateforme pour les séquences à distance
· questionnaire de satisfaction à chaud en fin de parcours et questionnaire à froid à trois mois
· attestation de fin de formation mentionnant les objectifs, la nature et la durée de l'action ainsi que les résultats de l'évaluation des acquis
9. Modalités et délais d'accès, accessibilité
Modalités d'inscription et délais d'accès
Inscription à l'issue de l'entretien de positionnement et de la vérification des prérequis. En cas de financement par le compte personnel de formation, l'inscription est réalisée sur la plateforme Mon Compte Formation, avec un délai minimal réglementaire entre l'inscription et l'entrée en formation. Délai d'accès indicatif : [à compléter] semaines à compter de la validation du dossier.
Accessibilité aux personnes en situation de handicap
Un référent handicap est désigné au sein de My Music Ads. Toute situation de handicap signalée à l'inscription donne lieu à un entretien afin d'étudier les aménagements nécessaires, en lien avec le certificateur pour les modalités d'évaluation, et le cas échéant à une orientation vers les acteurs spécialisés.
