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La formation professionnelle représente un réel 
enjeu compétit if pour les entreprises.  
La réforme en cours devrait  permettre de don-
ner accès aux  disposit ifs de formation à un pu-
blic plus large et donc de se former tout au 
long de sa v ie, pour s’adapter aux  évolut ions 
du monde du t ravail. 
La professionnalisation est par conséquent un 
élément clé de l’évolution du sport et de son 
économie.  
Le projet  d’Ecole de management du sport , à 
l’init iat ive du Ministère des Sports,  permettra 
aux  acteurs du sport  de développer et optimi-
ser leurs moyens et leur rayonnement dès 2009 
grâce à la formation professionnelle. 
Aujourd'hui, sponsors et fédérat ions, clubs et 
agences se doivent non seulement de garant ir 

leur investissement dans le sport  mais aussi de 
l’opt imiser en assurant non seulement le ROI 
(Retour sur Invest issement), mais le ROO (Retour 
sur Objectifs). 
 
 
Un objectif : la formation et la  
professionnalisation du marketing sportif  
FAST sport, st ructure ent ièrement dédiée au 
market ing sport if, a développé un catalogue 
de formations éligibles tant au plan de forma-
t ion qu'au t it re du DIF. 
Avec plus d’une centaine de professionnels formés en 2008, FAST sport 
poursuit  son act ion, toujours à l’écoute de vos besoins. 
 
Nouveauté au programme pour 2009, la formation English in sports & 
sport  business : l’anglais du sport  à votre serv ice ! 

 
 

Marine Lallement 

Directrice de FAST sport 

marinelallement@fast-sport.fr 
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FAST sport 
 
L’institut de formation dédié à 

l'économie du sport 
 
Les formations sont acces-
sibles à tous publics et  tous 
niveaux . 
 
Les Fondamentales, pour  
maît riser les bases du mar-
ket ing sportif. 
Les Avancées, pour un 
public plus ex pert  et  des 
thématiques ciblées. 
Les Spécifiques, dest inées 
à des spécialistes désireux 
d'approfondir leur ex pert i-
se. 

Les Techniques sur mesure,  
des formations adaptées à 
la demande en int ra-

ent reprise. 
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les parcours de formation 
Afin de répondre au mieux  à vos besoins de formation, FAST sport  a élaboré  
des parcours transverses répart is tout au long de l'année selon le planning 
des formations. 
 

����  Parcours  PANORAMA DU SPONSORING SPORTIF 20 heures 
3 journées de format ions "Fondamentales" 

SP01 M ettre en place vot re st rat égie de sponsoring sportif 

M A01 Les  out ils  de mesure du ROI  appliqués au sport  

JU01 ou JU02 Cont rats  de sponsoring ou Image des sport ifs  et  des clubs sport ifs  
 

����  Parcours  PERFECTIONNEMENT EN MARKETING SPORTIF  20 heures 
3 journées de formations "Avancées" 
MA02 I nt égrer le sponsoring dans le mix market ing de l'ent reprise 

JU01 ou JU02  Cont rats  de sponsoring ou Image des sport ifs  et  des clubs sport ifs  

JU 04 Ambush market ing 

 
����  Parcours  A LA CARTE  "format court"  20 heures 
3 journées de format ion au choix parmi les  Fondamentales  et  les  Avancées 
 
����  Parcours  A LA CARTE "format long" 35 à 56 heures 
5 à 8 journées de format ion au choix parmi les  t ous les  modules  
 

Tarifs dégressifs à partir de 3 formations, nous consulter. 

les formations  
intra entreprise  

L'ensemble des modules de forma-

tion sont également dispensés en 
intra entreprise. FAST sport déve-
loppe également des formations 
entièrement axées sur les besoins 

des entreprises avec la possibilité 
d'adapter les modules ou de créer 
des thématiques uniques. 

Comment  

bénéficier du DIF 
 
Les bénéficiaires :  
> Les salariés  en CDI  ayant  1 an  

d'ancienneté 

> Les salariés  en CDD ayant  4 mois 

de présence consécutifs  ou non 

dans les  12 derniers  mois  (calculé au 
prorata-t emporis ). 

 

La démarche : 
La demande est  à l'init iative du sala-

rié et  avec l'accord de l'employeur.  
Il en informe l'employeur par lett re 

RAR en  précisant  les  modalit és  de sa 

demande. 

 

Pour plus d'information 
consulter notre site internet  

www.fast-sport.fr 
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Michel DESBORDES 
Professeur d'université, spécialisé en management du sport, il est l'au-

teur de nombreux ouvrages de référence sur le marketing sportif. Il est 
aussi consultant et intervient régulièrement dans la presse sur les sujets  

sport business. 
Universitaire référent de FAST sport, il intervient en marketing, sponso-

ring et dans les formations Spécifiques.  

 

Christopher HAUTBOIS  

Maître de conférences à Paris Orsay et Directeur du Mas-

ter 2 "Management des événements et des loisirs sportifs", il intervient 
régulièrement dans des masters et s'est spécialisé dans le marketing 

sportif des collectivités. Ses thèmes de prédilection portent sur l'écono-
mie du sport, le marketing et le sponsoring sportif. Il co-signe "Sport et 

marketing public" publié aux éditions Economica. 

 

LIONEL MALTESE 
Maître de conférences à l'Université Paul Cézanne Aix-Marseille, il est 

également professeur affilié à Euromed. Consultant en stratégie et 
développement des organisations événementielles et sportives, il 

travaille en collaboration avec de grands événements sportifs, notam-
ment dans le tennis. 

Droit du sport 

 

Jean-Michel MARMAYOU  

Maître de conférences à l'université Paul Cézanne d'Aix en Provence,  

il est notamment rédacteur de plusieurs études du Lamy droit du sport 
et co-dirige le Master professionnel droit du sport de la Faculté de droit 

d'Aix-Marseille et a cofondé les Cahiers de droit du sport. Spécialisé 
dans les clubs sportifs et le football,  il  intervient sur  les formations juridi-

ques. 

 

Fabrice RIZZO 

Maître de conférences à l'université Paul Cézanne d'Aix en Provence, il 

est directeur du Centre de droit du sport et co-dirige le Master profes-
sionnel droit du sport. Il est aussi codirecteur scientifique du Lamy droit 

du sport et expert auprès de la Commission Européenne. Spécialiste 
en droit commercial et en droit du sport, il  intervient sur  les formations  

juridiques.  

 

David JACOTOT 
Docteur en droit et maître de conférences, il est spécialiste en droit du 

travail et responsable d'un Master en Gestion des Ressources Humai-
nes, Egalement auteur de publications en droit du travail appliqué au 

sport et  chargé de la formation continue en droit social des avocats 
en bourgogne, il  assure des formations en droit du travail en entrepri-

ses sportives . 

Marketing sportif, sponsoring 

l'équipe pédagogique 
nos formateurs experts à votre écoute  
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les experts professionnels 
pour vous garantir  un retour d'expérience prati que 

 
Chaque module de formation est  animé par votre formateur tout au 
long de la journée. Un ex pert  professionnel interv ient en binôme avec le 

formateur en cours de journée pour les études de cas. 
 
Tous les professionnels sont choisis pour leur expertise, selon le module de 
formation et le profil des stagiaires. Professionnels reconnus du market ing 
sport if, ils partagent leur ex périence et leur savoir-faire au t ravers d'étu-
des de cas et d'échanges avec les part icipants. 
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Panorama des formations 
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Par Niveau 
 
����  Les Fondamentales   
Mettre en place votre stratégie de sponsoring sportif             SP02 
Quelle polit ique de sponsoring pour quels object ifs ?  � 11  
Sponsoring sportif et mécénat sportif  SP03 
Différencier et  exploiter deux  modes de communicat ion par le sport    � 12  
Savoir interpréter les outils de mesure du ROI  MA01 
Comment évaluer  les retopmbées du sponsoring sportif  � 13  
Réussir votre offre de sponsoring et la commercialiser  SP05 
Le dossier de sponsoring sport if pour le s clubs et fédérat ions  � 18 
Contrats de sponsoring sportif JU01 
Maîtriser les aspects juridiques du sponsoring sport if  � 20  
Droits à l'image des sportifs et des clubs sportifs  JU02 
Maîtriser les aspects juridiques et fiscaux  des droits d'image � 21  
 
����  Les Avancées  
Utiliser le sport dans vos opérations de RP, Hospitalité et RH  MA03 
Le sport, out il de communicat ion de l'entreprise  � 14 
Intégrer le sponsoring dans le mix marketing de l'entreprise MA02 
Le sponsoring : out il de promotion des ventes  � 15 
Organiser un événement sportif  MA05 
De l'organisat ion et la concept ion à l'analy se des retombées � 16 
Workshop :  MA06 
Management st ratégique des événements sportifs  � 17 
L'exploitation de la marque dans le sport  JU03 
Principes juridiques de l'ut ilisat ion des marques  � 22  
Ambush marketing  JU06 
Moyens de lutte et de protect ion  � 23  
Responsabilités des organisateurs  d’événements sportifs JU05  
Responsabilités et  assurances  � 24  
 
 
����  Les Spécifiques 
Contrats de travail dans le sport  JU07 
Choisir le contrat de t ravail et  la convent ion adaptée  � 25  
Le sponsoring sportif  appliqué aux forces de vente  SP04 
I nit ier les  forces de vente au potentiel commercial du sponsoring sport if  � 26  
Distribution et équipementiers sportifs  MA04 
Optimiser son posit ionnement v is-à-vis du consommateur  � 27 
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Sponsoring et Marketing sporti f 
12 février Utiliser le sport dans vos opérations de RP, Hospitalité et RH 
 Le sport, outil de communication de l’entreprise 

 12 mars Mettre en place votre stratégie de sponsoring sportif 
 Quelle politique pour quels objectifs ? 

30 mars Réussir votre offre de sponsoring sportif et la commercialiser 
 Le dossier de sponsoring sportif pour les clubs et les fédérations 

30 avril Savoir interpréter les outils de mesure du ROI  
 Comment évaluer les retombées du sponsoring 

  9 avril  Intégrer le sponsoring au mix marketing de l'entreprise 
 Le sponsoring comme outil de promotion des ventes 

23 avril Workshop : Management stratégique des événements sportifs 
 Atelier pratique et opérationnel 

15 juin Réussir votre offre de sponsoring sportif et la commercialiser 
 Le dossier de sponsoring sportif pour les clubs et les fédérations 

25 et 26 juin Organiser un événement sportif 
 De la conception à l’analyse des retombées d’une compétition sportive 

15 octobre Sponsoring sportif et mécénat sportif  
 Différencier et exploiter deux modes de communication par le sport 

19 novembre  Intégrer le sponsoring au mix marketing de l'entreprise 
 Le sponsoring comme outil de communication et de promotion des ventes 

19 février Image des sportifs et des clubs sportifs 
 Enjeux juridiques et fiscaux des droits d’image et signes de notoriété 

19 mars Contrats de sponsoring sportif et de mécénat  
 Maîtr iser les aspects jur idi ques et f iscaux des contrats 

  2 avril  Le contrat de travail dans le sport 
 Choisir le contrat de travail et appliquer la bonne convention collective 

16 avril  Ambush marketing  
 Moyens de protection et de lutte 

24 septembre  Le contrat de travail dans le sport 
 Choisir le contrat de travail et appliquer la bonne convention collective 

22 octobre Image des sportifs et des clubs sportifs 
 Enjeux juridiques et fiscaux des droits d’image et signes de notoriété 

26 novembre Responsabilités des organisateurs d'événements sportifs 
 Responsabilités et assurances 

17 décembre  Exploitation de la marque dans le sport 
 Principes juridiques de l’utilisation des marques 

Droi t du sport 

www.fast -sport.fr 

calendrier 2009  
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Formation 
en anglais 
du sport 

Formations 
sponsoring et 
marketing 

sportif 

Formations 
droit du 
sport 



ENGLISH IN SPORTS & SPORT BUSINESS ! 
La 1ère formation en anglais du sport 
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Brochure détaillée  
et tarifs sur demande 

Une méthode dynamique  
axée sur la compréhension globale de l’anglais 

au cours de séances basées sur des supports 

d’actualité sport et sport business. 

/ Sport Business english : Sponsorship, naming, 

sports marketing , law … 

/ Sports english :  Play by play … Commenting 

matches and sports  idioms 

/ Sports & Media : Interviewing & socializing in 

sports 

Avec des formateurs anglophones spécialistes du sport  
 

De 10 à 30 heures de formation 

Clubs et fédérations 

Agences et sponsors, 

Equipementiers 

Pratiquez l’anglais de votre activité 
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Formation 
en anglais 
du sport 

Formations 
sponsoring et 
marketing 

sportif 

Formations 
droit du 
sport 



Mettre en place votre stratégie de 
sponsoring sportif 
Quel pos it ionneme nt  s t ratégique  pour  que ls  objec t i f s  ? 

Choisir : 
� Mett re en place une st ratégie de sponsoring sport if en adéquat ion avec les  

object ifs , les  moyens et  les  valeurs  de l'ent reprise. 

� Savoir opter pour un sport , un sport if ou un événement  sport if et  savoir chois ir 

ses  prestataires .  

� Const ruire son posit ionnement  et  sa légit imit é.  

����  I nscrire le sponsoring sportif dans son environnement  :   
Définition du sponsoring et  pos itionnement  

Sit uer le marché et  identifier les  acteurs  

Avoir recours  à une agence ou gérer le part enariat  en int erne ? 

Le rôle de l'agence, le brief de l'agence. 

 

����  Définir les  object ifs  d'une st ratégie de sponsoring sport if :  
Enjeux :  notoriét é, image, communication int erne, augmentat ion du CA … 

Etat  des lieux des valeurs  et  des moyens du sponsor potent iel.  

Est imer son investissement  et  la durée des part enariat s  

 
����  Analyser l'offre sportive :  
Les  sports , les  sportifs  et  les  événements  

Les  valeurs , les  audiences et  l'impact  du sport.  
    

����  Evaluer les  risques de l'aléa sport if :  
Définir la limit e des risques liés  à la performance sport ive. 

Avantages et  inconvénients  d'associer son ent reprise à l'image d'un sport if.  
 
����  Mett re en place sa st rat égie de market ing sportif en amont  :  

I dent ifier et  définir les  outils  et  les  dispos itifs  de communicat ion par le sport .  

Const ruire son pos itionnement  :  de la nécessaire complémentarit é des out ils  de 

communicat ion. 
����  Comment  évaluer et  mesurer les  ret ombées d'une campagne de sponsoring 

sport if.  
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DATES 
� � � �  12 mars 09 

   
Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  850€ HT 

CODE  
���� SP02 

Les  + 
Les clés d'une action de 

sponsoring sportif pour  
s'assurer une stratégie 

efficace. 

PUBLIC 
▪  Annonceurs ,Fédérations sportives  et Collectivités : 

Responsables communication ou Marketing, chefs de projets. 
▪  Entreprises désireuses de se familiariser avec cet outil. 

www.fast -sport.fr 

Sponsoring sportif et mécénat sportif 
Différencier et exploiter deux modes de communication par 
le sport 
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Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  850€ HT 

CODE  
���� SP03 

DATES 
����    15 octobre 09   

PUBLIC 
▪ Annonceurs  et Fédérations sportives :  

Chargés de communication, Responsables Marketing, 

Chefs de projets. 

Choisir : 
� I dentifier les  points  clés  d'une politique de mécénat  sport if.  

� Savoir opter en t oute connaissance pour l'un ou l'aut re en fonct ion de ses  

object ifs.  

� Valoriser vot re investissement  dans le sponsoring ou le mécénat  

����   Sponsoring sport if et  M écénat  sportif :  
Champs d'applicat ion du sponsoring et  du mécénat  

Dispos itions  juridiques spécifiques 

Dispos itions  fiscales  du mécénat  

 

����   Le sponsoring sport if :  
Acteurs  du marché et  t echniques du sponsoring sport if 
Const ruire son pos itionnement  selon ses  object ifs  

Exploit er son invest issement  dans le sport  

 

����   M écénat  sportif :  

Valeurs  et  enjeux du mécénat  
Savoir opter pou r une campagne de mécénat  

Créer de la valeur par le mécénat  

Outils  de mise en place et  de valorisat ion des opérat ions de mécénat  :  

Fondat ions et  projet s  agréés. 

Enjeux fiscaux et  risques 
Prévenir le risque en cas de sort ie du cadre légal 

 

����   Communiquer ses  actions de sponsoring et  de mécénat  

Dispos itions  pratiques 

 
����   Panorama des t endances du mécénat  sport if.  
 

 

 

Les  + 
L’essentiel du mécénat 

et du sponsori ng pour  
éviter s’assurer  d’ une 

utilisation adaptée. 



Savoir interpréter les outils de mesure du ROI 
Comment éva lu er le s r et ombées du spon sor ing  sp ort if  

Mesurer : 
� Maît riser les  out ils  d'évaluation des ret ombées du sponsoring sport if 

� Savoir déterminer ses  besoins  d'analyse et  commander une ét ude en 

fonction de ses  object ifs  et  ses  besoins  

� Savoir ut iliser les  résult ats  pour la rat ionalisat ion de vot re investissement  

����  Eléments  de cadrage :  
M éthodologie des instit uts  et  des agences conseil.  

 

����  Les différents  t ypes d'ét udes dans le monde du sport  :  

Et udes de marché, de sat isfaction, de visibilit é média,  

d'impact  économique sur un événement  sportif … 

Savoir commander une ét ude en fonct ion des ses  object ifs  
 

����  Les out ils  de mesure à vot re dispos ition :  

Besoins  d'analyser le ROI   

Justifier l'invest issement 

Adapter l'act ion de sponsoring 
Réorienter l'act ion 

 

����  Mett re en place les  outils  de mesure adaptés 

Eléments  de méthode :  réalisat ion d'une enquête par questionnaire, par 

ent ret iens , par focus groupes … 
Trait ement  des données et  rédact ion du rapport  d'ét ude 

I nt erpréter les  données et  évit er les  pièges des mesures 

Budgét isat ion d’une ét ude 

 

����  Présentation et  ét ude d'un cas prat ique présentée par un profess ionnel.  
M éthodologie et  applicat ions prat iques des résult ats  de l'ét ude.  
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Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  890€ HT 

CODE  
���� MA01 

DATES 
����    30 avril 09   

PUBLIC 
▪  Annonceurs  : Responsables communication ou Marketing,  

▪  Organisateurs d'événements,  

▪  Distr ibuteurs et équipementiers  

Les  + 
Une formation unique 

sur la méthodologie et  
la budgétisation des 

études 

Utiliser le sport dans vos opérations de RP, 
hospitalité et RH 
Le  spo r t , out i l  de  communicat ion de  l ’ ent repr ise  

Optimiser :    
� I dentifier les  enjeux internes d'un part enariat  sport if pour l'exploit er dans 
sa polit ique de Ressources Humaines. 

� Opt imiser les  espaces de communicat ion à des fins  de relat ions  presse ou 

relat ions  publiques. 

 
����  Le sport , outil de management  des Ressources Humaines :  

Principes de la mot ivat ion par le sport  (jeux de rôles) 
Exemples d’opérat ions de t errain 
Le retour en ent reprise et  l’exploit at ion au quot idien 
Les « best-pract ices » et  les  erreurs  « class iques » à ne pas commett re. 

 
����  Utiliser l'hospit alit é dans le sport  pour rencont rer client s  et  prospects  

Accéder aux événements  sportifs  par l'hospit alit é 
La gestion des RP sur un événement  
L’exploit at ion des programmes d’hospit alit é 

 
����  La gest ion des relations  presse et  l’opt imisat ion de la vis ibilit é 

Les  out ils  des relat ions  presse (communiqué de presse, dossier de presse, 

conférence de presse) 
Vis ibilit é des part enariats  :  quelle mesure pour quelles  ret ombées ? 

���� Une journée à compléter par la formation  
"Savoir utiliser les outils de mesure du ROI" 
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DATES 
����  12 février 09 

   
Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  890€ HT 

CODE  
���� MA03 

PUBLIC 
▪  Annonceurs: Chargés de communication, Responsables 

Marketing, Chefs de projets. 
▪  Fédérations sportives. 

Les  + 
Les outils opérationnels  

pour utiliser le sport en 
interne comme en ex-

terne. 
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Intégrer le sponsoring dans le mix 
marketing de l’entreprise 
Le sponsoring comme outil de promotion des ventes 
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Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  890€ HT 

CODE  
���� MA02 

DATES 
����    9 avril 09 et  19 novembre 09   

PUBLIC 
▪  Annonceurs  : Responsables communication ou Marketing,  

▪  Organisateurs d'événements, fédérations et clubs sportifs 

Intégrer : 
� Comprendre les  enjeux de l’act ivation des droits  

�  M aît riser les  outils  marketing pour décliner le sponsoring en adéquat ion avec 

les  objectifs  de communicat ion et  de vente de l'ent reprise. 

� Maximiser les  résult ats  du market ing sport if par des act ions concrètes .  

 

����  Rappel sur le market ing sportif comme outil de communicat ion  

hors -média 
Le sport  :  une prise de parole alt ernative et  complémentaire aux outils  de com-

municat ion média et  hors  média 

Enjeux, risques et  limites  

 

����  La spécification des object ifs  :  un atout  pour accroît re ses  chances de réuss it e. 
Décliner son act ion de market ing sport if dans la communicat ion globale de l'en-

t reprise 

Sponsoring et  marketing :  L’int égrat ion nécessaire aux 4 P :  

Produit , Prix, Place, Promot ion 

Relayer les  opérat ions dans la dist ribut ion, les  actions promot ionnelles  … 

Budgét iser l’activation des droits  
 

����  Echecs et  succès :  
Comment  les  mesurer ? 

Avec quels  out ils  ? Avec quelles  méthodes ? 

Facteurs  clé de succès d'une politique de sponsoring sport if.  
Les  ent reprises  efficientes  et  les  aut res.  

 
����  Et ude de cas :  

Aller plus  loin dans la vis ibilit é et  l’act ivat ion des droits  :  des pist es  prat iques 
 

���� Une journée à compléter par la formation  
"Savoir utiliser les outils de mesure du ROI" 

Les  + 
Analyse et ét udes de 

cas pour aborder le 
sponsoring comme un 

outil au service de l’en-

www.fast -sport.fr 

Organ i ser  un  événemen t spor ti f  
Maîtr is e r l 'o rgani sa t i on d ' un év én ement spo rt if ,  de 
la  concept ion à  l'ana ly se d es ret ombées 
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Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  2 jours (14 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  1500€ HT 

CODE  
���� MA05 

DATES 
����  25 et 26 juin 09  

PUBLIC 
▪  Annonceurs et Fédérations sportives : Responsables 

communication, Chefs de projets 
▪  Collectivités territoriales :  Chargés des sports 

Organiser : 
� Maît riser la concept ion des événements  sport ifs  :   

De la rat ionalisat ion à la définition de la s t rat égie. 

� I dentifier les  différentes phases opérat ionnelles  de l'événement. 

 
����  Panorama des événements  sport ifs  :  Du local à l'int ernat ional 

Quels  événements  pour quelles  ret ombées  

Budgets  
 

����  La préparat ion de l'événement  :  

Administ rat ive, légis lative et  fiscale 

Communicat ion 

Commerciale  

Logistique 
L'aspect  sportif de l'événement  

 

����  Le déroulement  de l'événement   

Sécurit é 

Accueil 

Régie 

Aspect  sportif 
 

����  La gest ion post-événement  

Bilan de la communication et  ret ombées presse 

Bilan financier 
Bilan polit ique 

 

����  Une formation à compléter par la journée sur 
"Responsabilités des organisateurs d’événements sportifs " 

Les  + 
Une formation opéra-

tionnelle permettant la 
mise en œuvre immé-

diate d’ un événement 
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WORKSHOP 
Management stratégique des événements sporti fs 
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Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  1050€ HT 

CODE  
���� MA06 

DATES 
����  23 avril 09   

PUBLIC 
Fédérations sportives et clubs, organisateurs : 

Responsables marketing et DAF 

Décider : 
� Réfléchir au pos itionnement  de son événement  sportif 

� Créer un bus iness  model événement iel  

����  St ratégies  et  communication  événement ielles  (clubs ou événements) 
Déploiement  et  mise en œuvre d’une st ratégie de management   

St ratégie de commercialisation de la billett erie d’un club ou d’un événe-

ment  sport if :   

 Technique de CRM  

 Buzz market ing. 

 
����  Création, développement  et  M anagement  st rat égique d’un événement  

sport if :   

 Format ion à la const ruct ion de  Bus iness  Plans  

 et  Business  Models  événement iels   

 (cas des t ournois  ATP français  et  de Roland Garros) 

Les  + 
Un atelier  de travail 

destiné aux décideurs, 
animé par Lionel Malte-

se. 

Réussir votre offre de sponsoring et la commercialiser 
Le  doss ie r  de  sponso r ing spo r t i f  pour  le s  c lubs  
e t  le s  fédérat ions  

Valoriser et vendre : 
� Maît riser les  éléments  clés  du sponsoring sportif et  identifier les  acteurs  du 

marché. 

� Analyser son projet  pour ident ifier les  sponsors  potentiels  et  élaborer un 

doss ier de sponsoring efficace. 
  

����  Les potentialit és  du marché :  
I dent ifier les  acteurs  (Annonceurs , agences conseils , équipementiers) 

Gérer en int erne ou ext ernaliser sa régie ? Les  enjeux 

Chiffres , tickets  d’ent rée et  audiences 

 

����  Connaît re les  principaux sponsors  et  leurs  axes de communication par le 

sport  
Cas concrets  de polit iques de sponsoring sportif 

Valeurs  des sports  

Sport s  médiat isés  et  non médiatisés , quels  avantages pour le sponsor ? 

Le rôle des collect ivit és  t errit oriales  

 
ATELI ER PRATIQU E  

����  Analyse du doss ier t ype de sponsoring sport if  
Crit ique de l’exist ant 

Les  points  essentiels   du doss ier 

Gérer le droit  à l'image 
 

����  I dentifier les  atouts  de son projet  sportif :  
A part ir de vot re cas concret , t ravail prat ique sur l’élaborat ion de vot re 

offre :  

 - Quelles  valeurs  ? 
 - Quels  supports  de communicat ion poss ibles  ? 

 - Quel public ? 

 - I dent ifier les  annonceurs  cibles  selon son projet  sportif. 

 - Savoir vendre son offre. 
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Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  480€ HT 

CODE  
���� SP05 

DATES 
����  30 mars 09 ou 15 juin 09   

PUBLIC 
▪  Fédérations sportives et clubs, organisateurs : 
Chargés de  Marketing ou communication 

Les  + 
Une formation destinée 

aux « petits organisa-
teurs « pour  une re-

cherche efficace de 
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Formations 
sponsoring 

sportif 

Formations 
marketing 

sportif 

Formations 
droit du 
sport 

Les contrats de sponsoring sportif 
Maîtr is e r l es a spect s j ur id iqu es et f is caux  du spon so r ing  

Anticiper et se protéger : 
� Acquéri r les  notions juridiques fondamentales  liées à la négociat ion, la 

conclus ion, l'exécut ion et  la rupt ure des cont rat s  de sponsoring. 

� Ant iciper les  risques de requalification du cont rat  de sponsoring. 

� Maît riser les  cont raint es  inhérentes au respect  de l'ordre public (droit de la 
publicité et droit de la concurrence). 

����  I nt roduction et  définition des cont rats  de sponsoring 
 

����  Règles  générales  
- Naissance et  fin du cont rat  

- Obligat ions des part ies  

- Obligat ions du sponsor 

- Obligat ions du parrainé 
- Aut res  obligations 

 

����  Règles  spéciales  
 

����  Droit  de la publicit é 
  - Sport , alcool et  t abacs :  les  règles  de la Loi Evin 

  - Loi Evin et  ret ransmissions  t élévisées 

  - Cont rats  de sponsoring et  paris  sur int ernet  
    

����  Droit  de la concurrence 

  - Durée des cont rats  de sponsoring 
  - La clause de reconduct ion 

  - La clause d'exclusivit é 
    

����  Exemples de réuss it es  et  d'échecs. 

 
����  Cas pratique présenté par un avocat   
Fiscalit é des  cont rats  de sponsoring et  de mécénat  
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DATES 
����  19 mars 09 

   
Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  890€ HT 

CODE  
���� JU01 

PUBLIC 
▪  Annonceurs, fédérations, équipementiers, collectivités :  

Responsables de Marketing ou Administratifs 

▪  Avocats et juristes 

Les  + 
L’essentiel du droit 

appliqué au sponsoring 
sportif délivré par des 

spécialistes reconnus. 
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club s spor ti f s  
Maît r ise r  le s  aspect s  jur id iques  e t f iscaux des dro it s  d ' image  
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Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  890€ HT 

CODE  
���� JU02 

DATES 
����  19 février et  22 octobre 09   

PUBLIC 
▪  Annonceurs, fédérations, équipementiers, collectivités :  

Responsables de Marketing ou Administratifs 

▪  Avocats et juristes 

Négocier et se protéger : 
� Acquéri r les  notions fondamentales  liées  à la protect ion juridique de 

l'image des sport ifs  et  des clubs sport ifs.  

� Opt imiser juridiquement  l'exploit ation commerciale de l'image. 

����  I nt roduction 
    - Définit ion de l'image des sport ifs  et  clubs sport ifs  

 - Originalit é de l'image des sportifs  et  clubs sportifs  

 

����  Protection du droit  à l'image 

 - Domaine de la protect ion 

 - Fondements  de la protect ion 
 - M esures  de réparat ion 

 

����  Exploit at ion commerciale de l'image 

 - Les  cont rats  d'image 

 - Les  conventions collect ives  
 - Le droit  à l'image collective 
    

����  Actualit és  juridiques, jurisprudence et  nouvelles  mesures   

 

����  Cas pratique. 

    La fiscalit é de l'image 
 - La fiscalit é de l'image individuelle 

 - La fiscalit é de l'image collective 

 
 

Les  + 
Un point fondamental  

sur l’utilisation de l’ima-
ge dans le sport. 

www.fast -sport.fr 

L’exploitation de la marque dans le sport 
Principes juridiques de l’utilistaion des marques 
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Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  890€ HT 

CODE  
���� JU03 

DATES 
����  17 décembre 09   

PUBLIC 
▪  Annonceurs, fédérations, équipementiers, collectivités :  

Responsables de Marketing ou Administratifs 

▪  Avocats et juristes 

Anticiper et se protéger : 
� Acquéri r les  notions juridiques fondamentales  pour opt imiser ses  activit és  

de M erchandis ing. 

 

����  Les principes directeurs  du droit  des marques 

 Chois ir sa marque en t oute sécurit é 

 Gérer sa politique de dépôt  à l'I NPI 
 Assurer la pérennit é de sa marque 

 Gérer la fiscalit é de sa marque 

 

����  Assurer la protection de sa marque 

 Les  principes de surveillance 

 Agir efficacement  cont re l'ambush marketing 
 S'assurer de la collaborat ion des douanes 

 

����  Optimiser l'exploit at ion juridique de sa marque 

 L'environnement  juridique des cont rat s  de marque 

  Les  cont rats  de cession de marque 
  Les  cont rats  de licence de marque 

  Les  cont rats  de nant issement  de marque 

 

����  Et ude de cas 

Les  + 
Une formation complète 

et ciblée pour  s’assurer 
du respect de sa mar-

que dans  le sport. 



Ambush marketing 
Moyens d e p r otect ion e t de lutt e 

Se protéger : 
� Connaît re les  moyens juridiques de lutt e cont re l'ambush marketing 

� Mett re en place une st ratégie efficace de lutt e cont re le paras it isme 

����  I nt roduction 
 Définition 

 Repères hist oriques 

 Dimens ion int ernat ionale de la question  

 

����  Les t echniques juridiques de lutt e cont re l’ambush marketing 
 - Le droit des propriétés intellectuelles et industrielles 

  Monopoles limités et finalisés 
 - Le droit de la consommation 

  Protection des consommateurs et règles de publicité 

 - La prohibition de la concurrence déloyale 
  Dispositifs généraux et spéciaux 

 - Les méthodes conventionnelles 
  Stratégie de prévention 

  Contrats individuels 

  Accords collectifs et codes de déontologie 
  Limites des techniques contractuelles 

 - Les droits de propriété 
  les dispositifs législatifs ad hoc 

  Lois temporaires et lois spéciales 

 
����  Mise en place d'une st ratégie efficace de protect ion 
Nécessit é de déployer des moyens concret s  et  opérat ionnels  de lutt e  

 

����  Et ude de cas  
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DATES 
� � � � 16 avril 09 

   
Catégorie Fondamentale 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  890€ HT 

CODE  
���� JU06 

PUBLIC 
▪  Annonceurs, fédérations, équipementiers, collectivités :  

Responsables de Marketing ou Administratifs 

▪  Avocats et juristes 

Les  + 
Les outils pratiques et 

opérationnels de lutte 
contre l’ambush marke-

ting. 

Responsabilités des organisateurs 
d’événements sportifs 
Resp onsab il it é,  as sura nces et f is ca l it é 

Anticiper et se protéger : 
� Détecter les  risques de responsabilit és  civiles  et  pénales  pesant  sur les  

organisateurs  d'événements  sportifs.  

� Prévenir les  condamnat ions et  gérer les  risques. 

� Organiser une politique d'assurance. 

����  La spécificit é du droit  de la responsabilit é en mat ière sportive 
 

����  La responsabilit é civile 
 Les  responsabilit és  à l'égard des compét it eurs  

 Responsabilité cont ract uelle :   

  Obligat ion de sécurit é et   obligat ion d'information 

  Responsabilité délict uelle 
 

����  Les responsabilit és  à l'égard des spectateurs  
     Les  responsabilit és  à l'égard des aut res  acteurs  

 

����  La responsabilit é pénale 
  I nfract ions de droit  commun 

  I nfract ions spécifiques au sport  

 

����  Les assurances des manifestations 

 Les  obligations d'assurance 
 La garant ie des risques financiers  

 La garant ie des risques matériels  

 La garant ie des risques sportifs  

 

����  Cas pratique :  
Fiscalit é spécifique 
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Catégorie Avancée 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  890€ HT 

CODE  
���� ju05 

DATES 
� � � � 26 novembre 09   

PUBLIC 
▪  Annonceurs, fédérations, équipementiers, collectivités :  

Responsables de Marketing ou Administratifs 

▪  Avocats et juristes 

Les  + 
Protection et responsa-

bilité pesant  sur les 
organisateurs d’événe-

ments sportifs. 
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Les contrats de travail dans le sport 
Bien choisir le contrat de travail et la convention applicable 
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Catégorie Spécifique 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Paris 

INSCRIPTION 
����  890€ HT 

CODE  
���� JU07 

DATES 
� � � � 2 avril 09 ou 24 septembre 09   

PUBLIC 
▪  Fédérations et collectivités :  
Responsables RH et DAF 

▪  Avocats et juristes 

Anticiper et se protéger : 
� Comprendre le droit  du t ravail appliqué au sport  et  les  changements  résult ant  

de la mise en œuvre de la CCN Sport .  

� Détecter et  résoudre les  problémat iques liées à l'application de la CCN Sport .  

� Opt imiser la relat ion de t ravail par une meilleure connaissance des "rouages" du 
droit  du t ravail.  

 

����  Quel droit  du t ravail applicable au sport  ? 
Quelles  règles  du Code du t ravail s'appliquent  et  comment  les  appliquer au 

mieux ?  

 

����  Les cont rats  de t ravail dans le sport  
Bien chois ir son cont rat  de t ravail (CDD, CDI , int ermitt ent , à t emps part iel. .. ) et  

savoir appliquer la "bonne" convention collect ive 
Ident ifier le champ d'applicat ion de la CCN Sport  et  des aut res  convent ions  

spécifiques 

Art iculer les  conventions collect ives  

 

����  Gestion du t emps de t ravail :   
Choix du cont rat  

Clauses du cont rat  

Mise en œuvre des règles  prévues par les  convent ions collectives  propres au 

sport  

 
����  Réduire les  risques et  pièges :   
I nsérer les  "bonnes clauses" 

Rupture le cont rat  de t ravail :  comment  la sécuriser au mieux 

M aît riser le coût  de la rupt ure du cont rat  

  
 

Les  + 
Droit du travail  et CCN 

sport expliquée par  
notre spécialiste David 

Jacotot. 

Le sponsoring sportif appliqué aux forces de 
vente 
In i tier  les  for ces  de ven te au  po ten tie l  commer cial  du  s pons or ing 

Vendre : 
� Cette formation unique v ise à faire prendre conscience aux  entreprises 
de la nécessité de relayer leurs choix  en matière de sponsoring aux   
équipes sur le terrain. 

���� Pourquoi faire du sponsoring sport if ? 
Les  objectifs  recherchés par vot re ent reprise et  ceux de vos principaux 

concurrent s.  

 
���� Les out ils  d'aide à la décis ion en amont  :  

Comment  faire coïncider un sport  avec les  valeurs  de l'ent reprise ? 
 
���� Const ruire son pos itionnement  :  

Connaît re les  axes et  out ils  de communications développés par l'ent reprise 

 
���� Comment  le t errain doit-il relayer la politique de market ing et  de commu-

nication de vot re ent reprise ? 

Comment  int égrer les  valeurs  du sport  à l'argumentaire commercial.  

 
���� Outils  d'évaluat ion :  

M éthodes et  Objectifs.  

 

ä BRAINSTORMING : 
Les questions que vous vous posez et les réponses immé-
diates que l'on peut vous apporter.  
 
PUBLIC  
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Catégorie Spécifique 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Intra 

INSCRIPTION 
����  Sur demande 

CODE  
���� SP04 

 
INTRA ENTREPRISE 

PUBLIC 
▪  Annonceurs, Distributeurs et équipementiers 

 

Les  + 
Une formation 100% 

sur mesure pour  relayer  
votre action de sponso-

ring  sur le terrain. 
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Distribution et équipementiers sportifs 
Optimiser son posit ionnement vis-à-vis du consommateur 
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Catégorie Spécifique 

DURÉE 
����  1 jour (7 heures) 

LIEU 
����  Intra 

INSCRIPTION 
����  Sur demande 

CODE  
���� MA04 

 
INTRA ENTREPRISE 

PUBLIC 
▪  Distributeurs et équipementiers 

 

Anticiper et se protéger : 
� Comprendre  les enjeux  de la relat ion entre distributeurs et  équipemen-
t iers tout en plaçant le consommateur au centre du débat. 
� Une formation interact ive et innovante. 
 

���� Le poids économique du sport  et  l'évolut ion de la prat ique sport ive 
 Chiffres clés 
 Evolut ion de la prat ique sport ive et des consommations d'équipe-
ments. 
 

����  Les marchés du sport  et  leur cycle de v ie : 
    Chaussures, Text iles, Matériel, Dist ribution. 
 
����  Qui est  le consommateur sport if ? 
 Profil et  Comportement 
 Le zapping sport if, le paraître sport if, sport  et  mode 
����  L'évolut ion des modes de dist ribut ion 
 Circuit  tradit ionnel, intégré, affilié, magasins propres, out lets 
 Le développement du e-commerce 
����  Les nouveaux  outils de la distribut ion 
 Géomarket ing, trade market ing, grands comptes, corners. 
 

����  L'équilibre entre dist ributeurs et  équipement iers : la bataille du référen-
cement. 
  
 

Les  + 
Module de formation sur  

mesure 

La méthode FAST sport 
 

Partenaire atten tif à vos attentes, nous construisons avec vous les FORMATIONS SUR 
MESURE qui vous aideront à atteindre vos objectifs.  
 
> ETAPE 1 : L'audit et la définition des objectifs  
Cette étape permet de connaître votre entreprise, analyser vos besoins et vos objectifs et définir un 

module de formation sur mesure en parfaite adéquation avec vos attentes et les publics formés. 
 

> ETAPE 2 : la conception du module de formation 
Un projet de formation personnalisé vous est proposé, détaillant les objectifs du programme, son 
contenu, les modalités d'organisation, le budget. 

Cette étape constitue une base de réflexion pour affiner notre proposition. 
Le contenu pédagogique est établi sur la base d'un enseignement magistral, de cas pratiques et 

d'une séance de brainstorming finale.  

En plus de ces outils, nous pouvons si vous le souhaitez intégrer des exercices réalisés à partir des 
données issues de votre entreprise. 

 
> ETAPE 3 : L'organisation et le suivi de la formation 
Notre formateur prend contact avec vous pour valider le contenu de la formation. La formation a  
lieu à la date convenue, sur votre site, après validation de la faisabilité sur place et du matériel 

technique disponible. Chaque stagiaire reçoit un support pédagogique adapté. 

Pour toute demande 
"Technique sur mesure" 

nous contacter : 
 

 

FAST sport 
01 71 18 30 12 
formapro@fast-sport.fr 

 
 
La formation profession-

nelle sur mesure entre 
dans le cadre du plan 
de formation ou dans le 
budget formation pour 
lequel votre entreprise 
cotise chaque année.  
 

 
Le coût de la formation est 
pris en charge par votre 

OPCA. 

Une formation  
sur mesure  

 
Pourquoi opter pour la formation sur mesure ? 

 

Chaque ent reprise présente des spécificités  et 

possède sa propre polit ique, sa propre i dent it é 

et  son propre univers .  Auss i vot re besoin de 
formation et  le niveau des st agiaires  nécessit ent 

une approche adaptée. 

 

Vous souhait ez privilégier vot re st rat égie et  as-

socier les  managers  à l'animat ion de la forma-
tion. Vous part icipez ains i au développement 

des compétences de vos collaborateurs  et 

insufflez une nouvelle motivation en fournissant 

les  out ils  nécessaires  à l'att einte des object ifs 

que vous leur avez fixés. 
 

Vous souhait ez former vos collaborateurs  dans 

une unit é de t emps et  de lieu.  

Vos collaborateurs  doivent  êt re opérat ionnels 

s imult anément  et  bénéficier du même niveau 
et  contenu de format ion. 

 

C'est  pourquoi FAST sport développe l'ensem-

ble de son catalogue sous forme de Techni-

ques sur mesure. 
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Formulaire d'inscription  
 

 
Formation ���� 

 

 

 
Code ���� 

  

Tarif ���� 
 
Date choisie ���� 

 

 
Société  

 

 
����  Mme ���� Mlle ����  Mr                             Prénom 

 
Nom 

 
Fonction/Titr e 

 

 
Adresse 

 

 
 

  

 
CP 

   
Ville  

 
Tel 

  
Fax 

 
Tel portable (pour vous joindre le jour  de la  fo rmation) 

 
E-mail (contact et envoi de la convocation) 

 
J'ai lu et accepte les conditions générales de vente      ����  
 
Coordonnées du 
demandeur  
(si di fférent du 

participant)  

Nom & prénom Signature et cachet de 

l'entreprise ���� Fonction 

Tel 

e-mail 

 
La formation est prise en charge par un OPCA                 ���� oui   ���� non 
N° adhérent OPCA :                                      
Ref de la demande de prise en charge : 
Organisme à 
facturer  
 
 

Nom 

Adresse 

Contact  

Tel / e-mail 

 
Condi tio ns  géné ral es d 'inscript ion :  
Le montant des frais de fo rmation est à régle r par c hèque ou par virement bancaire à l'ordre de  FAST sport avant le début du stage. FAST sport se  
réserve  le d ro it de dispo se r l ib rement des p lace s retenue s par l'e ntrepr ise c liente  tant que  l'intégralité du p rix du stage n'e st pas to ta lement acquittée.  
En cas de règlement par l’OPCA dont dépend le  Client, il appartient au Client d’effectuer l a demande de pr ise en charge  avant le début de la  
formation auprè s de l’OPCA.  L ’accord de  f inancement do it être  communiqué au moment de l’inscrip tion et sur l’exemplaire de la convention que le 
Clien t re tourne signée à FAST sport.  En cas de pr ise  en charge partielle par l’OPCA, la d ifférence sera directement fac turée au Client. S i l’accord de  
p rise en charge de l’OPCA ne parvient pas à FAST sport au p remier  jo ur de la formation, FAST sport se réserve la possib il ité de facturer  la  totalité des fra is 

de formation au Client qui en demandera paiement par son OPCA par l a suite. 
Le tar if comprend la  participation au stage, les frais de repas du mid i e t les pause s, et le support pédagog ique remis lors de  la  formation.  Le s tar ifs sont 
entendus Ho rs Taxe s et à ma jorer du taux  de TVA app licab le. 
Pa r souci de qua lité , le nombre de  participants est limité pour chacune  des se ssions. Nous nous rése rvons le dro it d'annuler ou de reporter le stage si le  
nombre de partic ipants e st insuff isant.   
Condi tio ns  d'annulati on :  
En cas d’annulation tardive par le Client d’une session de formation,  des indemnités compensatr ices sont dues dans les conditions suivantes :  
Aucune péna lité  ne se ra  appliquée si le  client confirme son annulation par écrit p lus de  30 jours avant la  date de  la fo rmation. 

Entre 30 jours et 14 jours ouvrés avant la  date  de  la fo rmation, une retenue de 275€ sera  appliquée. 
Moins de 13 jours avant la date de la  formation,  50% des frais d 'inscrip tion seront re ten us.  
Une pénalité de 100% des frais e st app liquée pour toute annulation dans les 5 jours ouvrés avant la formation.  
Un remplacement est admis à  tout moment sur  demande éc rite. Ce s péna lité s ne sont pas imputable s par l’entreprise à  la contribu tion financ ière  
obligato ire de formation.  

���� Règlement par 
chèque à l'ordre de 
FAST sport 
 

���� Virement bancaire 

 
 

Bulletin à 

retourner à : 
FAST sport 
14 Rue Soleillet 
F-75020 Paris 

 
Par fax au : 

01 71 18 30 14 

 

FAST sport 
14 Rue Soleillet BL20 

F-75020 Paris 
Contact : Marine lallement 

formapro@fast-sport.fr 
Tél. : 01 71 18 30 12 
Fax : 01 71 18 30 14 

/ Sessions courtes réservées  
aux professionnels 

/ Formations en petits groupes 
/ Etudes de cas et interactivité 

/ Inter entreprises ou 
Intra entreprise 

/ Plan de formation ou DIF 

FAST sport est enregistré sous le numéro 

11 75 42302 75 

Cet enregistrement ne vaut pas agrément de l’Etat 


