
discount
débarquedans la

formation
LACRISESUSCITE
DESOFFRES

À PRIXRÉDUITS

? UNEMINI-RÉVOLUTION

secoue le mondefeutré
de la formationcontinue
avec l

' arrivéedestagesà prix
« cassés »

. Jusqu' à présent ,

le secteur - quipèsepourtant

plusieursmilliardsd

' eurosde
chiffre d

' affaires - échappait
à

la vaguedudiscount
,

mais
la criseéconomique a changé

la donne . Depuisquelques
mois

,

certainsorganismes
deformation n' hésitentpas
à afficherdesréductions
sous la forme d

' offres
oudepackagesanti-crise
et

, depuisdébut2009
,

unsite
Internetproposedes
formations « soldées »

à la
dernière

minute
,

sur le principe
decequisepratiquedéjà
chezlesvoyagistes . Pour
lesPMEqui ,

contrairement
auxgrandsgroupes ,

peuvent
rarementnégocierlestarifs

,

c' estunepossibilité
d

' optimiserunbudget
formationsouventlimité.

SS '

DISCOUNT- FORMATION.COM
,

ous proposonsdesformationsavec
réductionsde10 à 50%%pourlesins-
fionsdedernièreminute .

L

' ambi-
on dusite

,

lancéfin2008
,

c' estde
devenir le

Lastminute.comde la formation »

,

lanceStephenMarie
,

directeurassocié

dusiteinternet .
Leconceptdétonne

quelquepeudans le petitmondede la

formationcontinueet bousculeles

habitudes . Surfantsur la vaguediscount
,

l

' idéedu « déstockage » destagesde
formationestpartie

d

' unconstatévident :

alorsquelessessions

sontconçuespour
accueillirhuitoudix
stagiaires ,

il est
fréquentquedeuxou
troisplacesrestent
vacantesdansles
groupes.. . et le

prestataire a pourtant
quasimentamorti le

coûtde la
formation.

« Nousjouons le

rôle d

' intermédiaire
vis-à-visdesorganismesquipeuvent
proposersurDiscountFormationleurs
dernièresdisponibilités à prixcassés.

Lesentreprises y

trouventleurcompte
et lesorganismeségalement , puisqu' ils

rentabilisentleursstages et améliorent
leurmargegrâce à cesinscriptionsde
dernièreminute . Quantausite
internet

,

il serémunèreenprélevantune
commissionsurlesstagesvendus »

,

détailleStephenMarie.
Innovantdans le

secteurde la

formation
,

le principeesthabitueldansles

Leslignes
bougent

dansunsecteur
jusqu'alorspeu

enclin à
la guerre

desprix

transportsoulesvoyages : dansunTGV
,

certainsclientsontpayé20euros et

d

' autres50eurospouruntrajet
identique.. .

Alors
, pourquoinepas le

dupliquerpourunstage . Encettepériodede
criseéconomique ,

le nouveauconcept
semble intéresserlesorganismesde
formation : ouvertdepuisquelquesmois

,

le siteproposedéjàplusde3 200
sessionsdeformation à prixcassés et

StephenMarienecomptepas s' arrêter

là . « 35prestatairesnousontrejoints et23autresvontsigner
danslesprochaines
semaines

,

dontun
poidslourddes

langues ,

Berlitz !
Nous

tablonssur 8 000
sessions d

'

ici
à la finde

l

' année .

» Côté
fiabilitédesprestataires ,

unpointcrucialen
matièredeformation

,

le créateurassure

qu' il sélectionneavec

soinsespartenaires.«Nousavonsdéjà
éliminéunebonnecinquantaine d

'

organismesneprésentantpasde
garantiessuffisantes

(

certifications
,

références
,

taille...
) pouréviterlesmauvaises

surprisesquant à la qualitéde la prestation.
Deplus ,

nousadressons
,

48heuresaprès

chaqueformation
,

unquestionnaire
qualité à chaqueclient . Si

nousavionstrop
deretoursnégatifs ,

nous n' hésiterions

pas à
déréférencer le prestataire . »

Cettetentative d

' intermédiationest à

suivredeprèscarellerisquedefaire
bougerleslignesdansunsecteur
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LucienBoghen ,

deLBPCommunication
,

à Paris.

d

' activitépeuenclin à la guerredesprix ,

même si

, pour l

' instant
,

lespoidslourds
dusecteur

,

comme la CegosouDemos
,

préfèrent rester à l

' écart
, privilégiant la

négociationdegré à gréavecleursgros
clients .Vuducôtédesentreprises ,

le

systèmeestsimple et permetdegérer
auplusjuste lesbudgetsdeformation.

L

' offrepeutdoncserévélerbien
adaptéeauxpetitesentreprisescar

,

si leur
tailleneleurpermetpasdenégocierdes
ristournes

,

leurscircuitsdedécision
courtslesautorisent à profiter d

' offres
%%deformationdedernièreminute.

Dulastminuteaufirstminute
Cetteopportunité ,

SébastienBertaux
,

directeurdumarketing d

' AE&T
,

PME
FLdeJurançon (

64
) spécialiséedansles

alarmessonores et lumineuses
,

la

signalisation et lesplans d

' évacuation
,

a pu
l

'

expérimenter :
« Dans le cadre d

' une
mobilitéinterne

,

unenouvelle
assistante estarrivéedansmonservice . Elle
devaitsuivretrèsviteuneformationen

marketingopérationnel nonprévueau

budget .Enconsultant le sitede
DiscountFormation

,

j'

ai trouvéune
sessionautarifde600eurosaulieude

1 290euros
,

soit53%%deréduction ! Le
contenucollait à notrebesoin et le stage
avaitlieutroissemainesplustard.. .

je

n' ai pashésitéuneseconde . »

Toutefois
,

SébastienBertauxsouligne
aussique ,

si cesystème « lastminute »

permetderépondre à unbesoindecourt
terme

,

il nepermetpasderéserverdes
formationsdans le cadre d

' unpro

grammeétabli à l

' avance . Unconstat

logiqueauquelStephenMarieapporte
égalementuneréponse : « Enplusde
nosoffres lastminute

,

nous
développonsdeplusenplusdesoffresfirst
minutepourdesformationsréservées

dequatre à sixmois à l

'

avanceavecdes
réductionsallantde10 à 35%% . »

Desprixsurdesformations
amorties

Tout le mondenepeutpasinnoveren
lançantunnouveauconceptde
lowcostdans la formation

,

mais la période
decriseincitequelquesprestataires à

fairedeseffortssurlesprix . Dansce
secteurpeufamiliariséavec la notionde
discount et deprixcassés

,

certains
organismes fontpreuved

'

originalitéen

proposantdesoffres à basprix . Une
initiativequiresteencoreisoléeparmi la

bonnedizainedemilliers d

'

organismes
deformationopérantsur le territoire.
Parmilespionniers , Philippe
Massénat

,

directeurde l

'

organismede
formationPluriconseils

,

a missurpiedun
cataloguebaptiséEco-formation.
« Certainsdemesclientsmefaisaient

remarquerque , lorsqu'unstageexistait

depuisplusieursannées
,

soncoûtde
conceptiondevaitêtreamorti et ils

pensaientqu' il fallaitfaireuneffortsurle

prixfacial . Trouvantcetteréflexion
plutôtlogique ,

j'

ai décidédefaireuntarif
spécifiquepourdesformationsau
contenuéprouvésanspourautant
rognersur la qualité . Ce n' estpas à

proprementdiredulow-cost
,

mais le juste
prix !

»

, précise le dirigeant . Le
fonctionnement d

' Eco-formationestsimple :

Pluriconseils proposeuncatalogue riche
de70modulesdansdesdomainesvariés

( management ,

actioncommerciale...
).

Cesformationsdoiventsedéroulerdans
leslocauxde l

'

entreprise ,

et le stage qui
peutêtresuivipardixsalariés est
facturé800eurosparjour . « Aveccetteoffre

,

le prixde la journéeestramené à

80eurosparpersonne s'
il

y

a dix
stagiaires alorsqu' il fautcompter
habituellement 300ou400eurospar
personnepourunejournée .

» Deplus ,

»
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Defend
Poursuliccess

?ABOUGE

081 ut AmasIlasernmeet

?
enorganisant le stagedansseslocaux

,

l

'

entrepriseéconomisesurlesfraisde
voyage ,

derepas ,

voire d

'

hébergement
: il

estplusfacile et pluséconomique
defairedéplacerunepersonne (

le

formateur
) queseptouhuitsalariés...

LucienBoghen , présidentdeLBP
Communication

,

sociétéderelations

publiquesdans le domainedutourisme
,

a

optimisésonbudget formation en
utilisantEco-formation :

« Avechuit
salariés

,

notreenveloppene s' élèvequ' à

3 200euros . Avec l

' offre d

'

Eco-formation
,

j'

ai puproposeruneformationde
H quatrejourssur la performance

comImerciale
à

l

'

ensembledemessalariés.
Avecuneformationclassique ,

j'

aurais

re sansdoutedûmecontenterdeformer
deuxpersonnes »

,

sefélicite le dirigeant.
Lesoffres « spécialcrise » neselimitent

"i pasauxformationsstandards et peuvent

concernerdesdomainesaussipointus
que l

'

informatique . DamienParticelli
,

directeurgénéral d

'

Ogmyos à Aubagne
(

13
) ,

détaillesastratégie : «Acôtéde

Lesoffres à

prixréduits
concernent

aussi
la formation

high-tech

notreactivitéprincipale d

' éditeurde
logiciels ,

noussommesunorganisme
deformationaxésurlestechnologies
intemet . Dansuncontexteéconomique
difficile

,

j'

ai lancéuneoffreanti-crise

M
A NAGEMENT

enproposantdestarifsdégressifs aux
entreprisesenfonctiondunombrede
personnes inscrites à unmêmetype
destage : 20%%deréductiondès le

deuxièmestagiaire ,

30%%dès le

troisième et jusqu' à 40%% .

» Undéclicpour
LucTari

, responsable de l

'

agencesud
d

' Ilex
,

sociétééditricedelogicielsdans
le domainede la sécurité et de la

gestiondesidentités : « Enchoisissant
l

'

offre d

'

Ogmyos ,

nousavonspu
profiter à pleindusystèmededégressivité
suruneformationJava . Alorsquenous
nedevionsformerquetroissalariéssur
Aubagne ,

nousavonsdécidédeformer

cinqsalariésdeplussurParis . Si le

discountestréelsur le prix ,

la qualité
et le contenusontidentiques à une
formationpayéeauprixfort

,

alors
autantenprofiter !

»

Desréductionsciblées
DamienParticelli a égalementmisen
placeuneoffrelastminute à la sauce

Ogmyos : «
C'

estduyieldmanagement
trèscibléendirectiondenosprospects.
Quandunedatedestageapproche ,

nousfaisonsunmailingenproposant
uneréductionde30%%pour les
dernièresplacesdisponibles . Attention

,

l

' offrederéduction n' apparaîtpassur
notresite

,

l

' idéeest d

' utiliseraumieux
notrebasedeclients et prospects . Dans
uncontexteéconomiquedélicat

,

nous
leurdonnons la possibilitédetirerparti
despériodes

" intercontrat " deleurs
salariésenlesformantaumeilleur tarif »

Poussépar la situationéconomique ,

le

ventdelow-costquisoufflesur la

formationnebalaierasansdoutepasles
habitudes d

' unmarchéjusqu' à présent
peusensible à la notiondeprix . Reste

qu'aujourd
' hui

, quelquesoit le secteur
,

chacunchercheà bénéficierde
réductionsoudeprixcassés . Devantces

nouvelleshabitudes d

' achat
,

le secteurde
la formationdevrasansdouteadapter
sesoffres

,

car
,

ducôtédesentreprises ,

la prioritédumoment
,

c' estdefaireplus
(

deformation
)

avecmoinsdebudget...
? DANIELROVIRA

drovira@lentreprise.com
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