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BUSINESS DEVELOPER EN HAUTES TECHNOLOGIES

Article L6113-1 créé par la loi n°2018-771 du 5 septembre 2018 — article 31
« Les certifications professionnelles enregistrées au répertoire national des certifications professionnelles permettent une validation des compétences et des

connaissances acquises nécessaires a I’exercice d’activités professionnelles. Elles sont définies notamment par un référentiel d’activités qui décrit les situations
de travail et les activités exercées, les métiers ou emplois visés, un référentiel de compétences qui identifie les compétences et les connaissances, y compris
transversales qui en découlent et un référentiel d’évaluation qui définit les critéres et les modalités d’évaluation des acquis.

Les certifications professionnelles sont constituées de blocs de compétences, ensembles homogénes et cohérents de compétences contribuant a I’exercice
autonome d’une activité professionnelle et pouvant étre évaluées et validées. »

Ce référentiel prend en compte le décret n°2021-389 du 2 avril 2021 relatif aux conditions d’enregistrement des certifications dans les répertoires nationaux

qui integre la prise en compte des situations de handicap, de I'accessibilité et de la conception universelle :
o L'ingénierie de certification comprend des évaluations inclusives puisque le format permet aisément de mettre en place des aménagements
d’épreuves en termes de durée, matériel, assistance humaine ou technique, adaptation du support...
e Dans le respect du RGPD, le référent handicap du certificateur examine les documents justifiant de la situation, conseille dans la démarche de
reconnaissance du handicap, propose des aménagements des évaluations,
e Une commission dédiée valide les aménagements dans la mesure ol cela ne remet pas en question la capacité professionnelle globale du candidat
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Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES
décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

BLOC 1 : Réaliser I'analyse stratégique d’une

entreprise et de son écosystéeme dans le secteur des hautes technologies

Al.1. Analyse du secteur des hautes
technologies et de I’écosysteme des
entreprises IT
- - Analyse de [I'environnement
externe pour établir le diagnostic
stratégique

- -  Etude de [linfrastructure
matérielle IT (PC, périphériques,
cloud) et des services (licensing,
stockage, réseaux) en lien avec les
besoins technologiques des
entreprises, en tenant compte des
innovations matérielles

- - Evaluation des impacts des
tendances technologiques (IA,
cloud computing, cybersécurité,
loT) ainsi que des enjeux liés a la
responsabilité sociétale des
entreprises (RSE) sur les
entreprises de hautes
technologies.

- - ldentification des fonctions clés
dans I'organisation des entreprises
IT et de la chalne de valeur
technologique (Ex :
développement de logiciels,
services cloud, gestion de données,

C1.1 Analyser les forces et faiblesses d'une

entreprise IT en mobilisant des outils d'analyse
stratégique (Ex: SWOT, PESTEL..), et en
intégrant les innovations technologiques
internes pour établir un diagnostic stratégique
et positionner I'entreprise  dans  son
écosysteme.

C1.2 Analyser I'environnement externe d’une

entreprise IT, en tenant compte du contexte
économique, politique et concurrentiel, en
réalisant une veille concurrentielle et un
benchmark des innovations IT du marché et des
pratiques RSE, en déterminant les enjeux et les
FCS (dontinclusion des PSH) afin de dégager des
axes d’amélioration pour renforcer la
compétitivité de I'entreprise.

Etude de cas (épreuve écrite individuelle)
A partir d'une étude de cas fictive
décrivant une entreprise du secteur des
hautes technologies incluant des données
sur son environnement économique et ses
documents financiers, le candidat devra :

- Evaluer les forces et faiblesses
internes de l'entreprise a partir des
données fournies dans I'étude de cas.
- Analyser I'environnement externe
de I'entreprise en identifiant les
opportunités et les menaces dans le
secteur des hautes technologies

- Analyser les documents financiers
fournis (bilans, comptes de résultats,
flux de trésorerie).

Calculer et interpréter les principaux
ratios financiers (liquidité, rentabilité,
solvabilité).

- Elaborer un budget prévisionnel
tenant compte des investissements
en nouvelles technologies.

- Proposer des actions correctives
basées sur les résultats des analyses
pour améliorer la gestion financiere

Les forces et faiblesses internes sont
identifiées sans omission majeure, et
refletent de maniére pertinente les
données fournies

L'analyse inclut au moins 2
innovations récentes dans le secteur
IT, avec une réflexion sur leur impact
potentiel sur la position stratégique
de I'entreprise.

Les acteurs clés des hautes
technologies et leurs offres de
solutions sont identifiés avec
précision, démontrant une
compréhension  approfondie de
I’écosystéme actuel et de son impact
sur I'entreprise.

Les opportunités et menaces liées a
I'environnement technologique et
concurrentiel sont correctement
identifiées.

Les innovations IT et pratiques RSE
présentées sont en adéquation avec
le secteur IT et répondent aux
attentes du cas fictif.

L'analyse de I'entreprise inclut une
utilisation pertinente des outils de
diagnostic stratégique, notamment
PESTEL ou SWOT, tout en tenant
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Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

cybersécurité), en précisant les
roles stratégiques et opérationnels.

- - Etude macro : suivi des évolutions
du secteur des hautes
technologies, analyse des nouvelles
législations et réglementations
spécifiques au domaine IT (Ex:
cybersécurité, RGPD...)

- - Etude méso et micro : benchmark
des principaux acteurs IT
(fournisseurs, partenaires
technologiques) permettant
d’identifier les facteurs clés de
succes dans le secteur d’activité.

- - Collecte et analyse des données
sectorielles sur les tendances
technologiques (IA, cybersécurité,
etc.) et évaluation de I'impact des
solutions commercialisées.

- - Prise en compte des besoins
spécifiques des utilisateurs, y
compris les situations de handicap,
pour évaluer ['accessibilité et
I'inclusivité des solutions
commercialisées.

REFERENTIEL DE COMPETENCES
identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel
d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

Al.2,

Analyse de la performance comptable
et financiére nécessaire au pilotage de
I'organisation Identification des

sources d’information pertinentes

C1.3 Analyser la solvabilité d'une entreprise IT en
utilisant des informations
financiéres/comptables et des outils d'analyse
(ratios financiers) pour anticiper les risques

de [I'entreprise et minimiser

risques.

Durée de I’épreuve : 4 heures
Compétences visées : C1.1 a C1.5

les

compte des criteres RSE dans
I’évaluation.

Le benchmark des concurrents inclut
au moins 2 pratiques RSE ou
innovations IT comparées aux
pratiques de I'entreprise étudiée.
Les axes d’amélioration sont alignés
avec les résultats de I'analyse
réalisée et du benchmark, et
prennent en compte les enjeux

spécifiques de I'entreprise.

Les principaux ratios financiers
(liquidité, solvabilité, rentabilité)
sont calculés sans erreur a partir des
informations fournies.
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Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

REFERENTIEL DE COMPETENCES
identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel
d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

(rapports

financiers, documents

comptables)

- Analyse des documents financiers
et des principaux ratio financiers
des entreprises IT

- Etude de la solvabilité d’une
entreprise IT en lien avec ses
investissements technologiques
Construction d’'un budget pour
piloter l'activité IT en tenant
compte des fluctuations
technologiques et de
I’environnement concurrentiel

- Evaluation proactive des risques
financiers liés aux investissements
technologiques et proposition
d’actions de prévention.

- Adaptation de Ila stratégie
financiere en fonction des résultats
observés et des indicateurs de
performance.

commerciaux et budgétaires et garantir une
bonne gestion du portefeuille client.

C1.4 Elaborer un budget prévisionnel en lien avec les
investissements technologiques, en tenant
compte des fluctuations du marché IT, afin de
piloter [l'activité et soutenir les décisions
stratégiques.

C1.5 Adapter la stratégie financiere d'une entreprise
IT en fonction des évolutions du marché et des
résultats financiers, en analysant les indicateurs
de performance et en identifiant les écarts par
rapport aux objectifs initiaux, afin de proposer

Les risques financiers identifiés sont
réalistes et en lien avec la solvabilité
de I'entreprise. Au moins 2 risques
majeurs sont mis en avant, avec des
explications claires.

Des recommandations pour
améliorer la  solvabilit¢é  sont
justifiées par rapport a I'analyse des
ratios.

L’analyse de la situation financiére
prend en compte les impacts
potentiels sur une collaboration
commerciale future, en soulignant
les éléments qui  pourraient
influencer les décisions  de
partenariat ou de négociation.

Le budget prévisionnel est complet
et intégre les éléments
technologiques et financiers
pertinents, en conformité avec les
spécifications du cas fictif.

Les fluctuations du marché IT (prix
des technologies, évolution des
besoins technologiques) sont prise
en compte dans le budget.

Les indicateurs fournis dans I'étude
de cas (ex. : marge opérationnelle,
ROI, taux d’endettement, flux de
trésorerie...) sont correctement
interprétés et leur impact sur la
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Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES
décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

des actions correctives et de minimiser les
risques opérationnels et commerciaux.

stratégie financiére est identifié de
maniere précise.

Les écarts entre les performances
actuelles de [I'entreprise et les
objectifs financiers initiaux (ex.

sous-performance des
investissements technologiques,
dépassements de budget) sont

correctement identifiés et évalués.
Les ajustements proposés (ex.
révision des investissements
technologiques, ajustement du
budget marketing ou R&D) sont
adaptés aux résultats de I'analyse
des KPI et permettent de réduire les
risques opérationnels et
commerciaux.

A1.3. Réalisation d’une veille technologique
sur les évolutions du secteur de I'IT

Identification des  sources
d’information pertinentes en lien
avec les derniéres tendances en IT

- Suivi des nouvelles innovations
technologiques dans le domaine de
T

Analyse des nouvelles
technologies émergentes (chatbots
automatisation, Saas,
cybersécurité, loT) dans le domaine
IT

C1.6 Conduire une veille stratégique sur les grands

enjeux et les évolutions technologiques
majeures du secteur IT (ex. : IA, cybersécurité,
cloud computing), en utilisant des outils

d’analyse de marché et des données
sectorielles, afin d’adapter le ciblage
commercial et de proposer des solutions

technologiques pertinentes aux clients.

Etude de cas (épreuve orale individuelle)

Le jour de I’épreuve de certification, le
candidat devra préparer une présentation
sur une technologie dans le secteur des

hautes

technologies  (ex.

cybersécurité, cloud computing).

Le jour de I'épreuve, il devra :

Présenter les

IA,

caractéristiques

techniques de cette technologie

et ses applications dans

contexte professionnel.

un

Les technologies sélectionnées (au
moins 3 technologies, ex : IA,
cybersécurité, cloud computing) sont
en lien direct avec le secteur
d'activité de I'entreprise étudiée.

La veille est réalisée en utilisant des
sources fiables et actualisées (ex :

études de marché, rapports
sectoriels).
Les ajustements du ciblage

commercial proposés suite a la veille
technologique sont cohérents avec
les besoins du marché et les
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Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

- Evaluation de [limpact des
nouvelles  technologies sur
I'entreprise IT

- Veille stratégique sur les

technologies SaaSs et IA générative,
dans le secteur des logiciels et des
outils d’automatisation IT

C1.7 Evaluer les impacts des nouvelles technologies

sur I'entreprise et ses clients en réalisant une
veille des innovations a I'aide d'outils spécialisés
(CRM, veille concurrentielle), en analysant ses
forces et faiblesses pour ajuster les propositions
de solutions technologiques et réussir les
premiers échanges avec les acteurs du secteur,
tout en collaborant avec les équipes avant-
vente.

- lllustrer son propos avec des cas

d’usage spécifiques, en
expliquant Il'impact potentiel de
cette innovation sur la

compétitivité et I'efficacité des
entreprises IT.

- Argumenter sur les bénéfices et
les risques associés a
I'implémentation de cette
technologie, en tenant compte
des tendances du marché.

- Répondre aux questions du jury
et justifier ses choix en
s'appuyant sur des données
concrétes.

Durée de I'épreuve : 30 minutes

+/ Présentation : 20 minutes

v/ Questions-réponses avec le jury :
10 minutes

Compétences visées : C1.6 et C1.7.

opportunités identifiées dans les
données sectorielles.

Les informations sur les enjeux et
opportunités technologiques sont

présentées de maniére claire,
structurée et professionnelle.
Les impacts des nouvelles

technologies sur les activités et les
clients de I'entreprise sont identifiés
et expliqués, avec au moins 2
exemples concrets d'applications
tirés des tendances technologiques
récentes.

Les forces et
I'entreprise face a ces technologies
sont analysées en prenant en compte
les capacités d'intégration des
solutions technologiques.

Les solutions technologiques
proposées sont adaptées aux besoins
de l'entreprise et tiennent compte
des contraintes internes et des
opportunités du marché.

La collaboration avec les équipes
internes (ex. : avant-vente) est bien
justifiée, en expliquant comment
leur expertise permet de renforcer la
pertinence des solutions proposées
aux clients.

faiblesses de
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® FRANCE

Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

décri

REFERENTIEL D’ACTIVITES
t les situations de travail et les activités

exercées, les métiers ou emplois visés

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

BLOC 2 : Développer et déployer des stratégies de prospection commerciale adaptées aux entreprises IT

A2.1.

Conception d’un plan d’actions
commerciales BtoB en cohérence avec
la politique = commerciale de
I'entreprise
- - Analyse des données de vente
par produit technologique (SaasS,
cybersécurité, cloud computing)
par segment de
marché, par zone de chalandise,
par canal de distribution

ou service,

- - Définition d’objectifs
commerciaux adaptés aux
évolutions du marché des

technologies numériques
- Définition des KPI de performance
liés aux offres technologiques
(taux de conversion, retour sur
investissement technologique)
Présentation des objectifs
commerciaux et de
développement a court et a long
terme en accord avec la stratégie
de I'entreprise
Planification des  étapes
nécessaires a l'optimisation de la

c2.1

Elaborer un plan d’actions commerciales
structuré et cohérent avec les cibles IT, basé sur
I'analyse des données de vente et des
indicateurs de performance (KPI), pour
atteindre les objectifs fixés par la direction
commerciale dans le secteur des hautes
technologies.

C2.2

Analyser les indicateurs de performance (KPI) a
I'aide d’outils d’analyse (ex. : SAP, Power Bl),
pour proposer des solutions correctives visant a
améliorer la  rentabilit¢é des actions
commerciales dans le secteur IT et ajuster les
actions commerciales et marketing selon les
résultats observés.

Mise en situation professionnelle réelle
(production écrite + oral individuel)

Présentation orale basée sur un projet

professionnel
couvrant

réalisé en
I’élaboration et

entreprise,
la mise en

ceuvre d’'une stratégie de social selling,
de prospection et de développement
commercial dans le secteur des hautes
technologies.

La présentation sera accompagnée d’un
dossier écrit détaillant les étapes de la
démarche.

Dans le cadre de cette épreuve, le
candidat devra :

commerciales
intégrant

Présenter un plan d'actions
structuré, en

les données de vente

analysées, les objectifs chiffrés (KPI)
et les actions correctives mises en

place pour

ajuster la stratégie

commerciale en fonction des retours
du marché.
- Présenter un plan de social selling

comprenant

la construction d’un

profil professionnel sur les réseaux

Les actions proposées sont alignées
avec les objectifs fixés et répondent
aux besoins des cibles identifiées dans
le secteur IT

Le plan d’action est clairement
organisé, avec des objectifs
commerciaux quantifiables et des
indicateurs de performance (KPI)
définis.

Les indicateurs retenus sont en lien
direct avec les objectifs commerciaux
et technologiques de I'entreprise.
L'analyse des KPI est effectuée avec
rigueur, permettant de mesurer
I'efficacité des actions commerciales
mises en place.

Des actions correctives  sont
proposées avec pertinence,
démontrant la compréhension des
facteurs d’inefficacité commerciale
dans le secteur des hautes
technologies.

Les ajustements proposés en réponse
aux résultats observés dans les KPI
sont cohérents et visent a améliorer
les performances commerciales.
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Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

rentabilité des actions
commerciales.

- Analyse des performances
commerciales a l'aide d'outils de
business intelligence (Power BI,
SAP)

REFERENTIEL DE COMPETENCES
identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel
d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les criteres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

C2.3 Défendre le plan d’action commercial
omnicanal devant la direction commerciale, en
justifiant les choix stratégiques basés sur les
analyses de marché et les indicateurs de
performance, afin de valider sa mise en ceuvre
et d’assurer son alignement avec les objectifs
globaux de I'entreprise.

A2.2,

Elaboration d’une stratégie de social
selling dédiée aux entreprises des
hautes technologies

- Construction  d’un  profil
professionnel intégrant des
actualités IT et mettant en avant
I'expertise dans les nouvelles
technologies.

- Analyse des comportements
d’achat des clients IT, en tenant
compte de leurs processus de
décision

- Identification des contenus
pertinents liés aux nouvelles
tendances IT (lA, cybersécurité).

- Utilisation d’outils numériques et
d’intelligence artificielle (ex.
ChatGPT, Jasper, Canva, Hootsuite)
pour la création de contenus
spécifiques aux cibles BtoB

- Définition de la stratégie de
communication et de contenu,

C2.4 Déployer une stratégie de social selling sur les
réseaux sociaux en développant son image
professionnelle et celle de I'entreprise, tout en
élargissant son réseau de prescripteurs et de
décideurs, afin d’étre identifié comme un
expert des nouvelles technologies et de
développer les ventes BtoB.

C2.5 Concevoir de contenus adaptés aux entreprises
BtoB, dans le cadre du social selling, en tenant

sociaux, en détaillant les actions
prises pour développer son réseau
et positionner I’entreprise comme
experte dans les nouvelles
technologies

- - Expliquer la stratégie de création

de contenu en présentant un
exemple concret de contenu
numérique, en précisant les outils
utilisés et justifier la pertinence du
contenu par rapport aux cibles
identifiées.

- - Décrire la mise en ceuvre d'une

campagne de prospection
multicanale, en présentant les
étapes de la segmentation des
cibles, l'utilisation des outils CRM
pour qualifier les leads, ainsi que les
scripts de prospection et le
traitement des objections

- - Justifier les choix de canaux

numériques (LinkedIn, email
marketing, appels téléphoniques) et
d’automatisation de la prospection,
en précisant les résultats obtenus en
termes de taux de conversion,
rendez-vous  pris, ou ventes
conclues.

Durée de I'épreuve : 35 minutes

Le plan d’action commercial et
marketing est présenté de maniére
structurée en expliquant clairement
les choix stratégiques et les résultats
attendus.

Les choix d’actions sont justifiés avec
des analyses de marché claires et les
indicateurs de performance sont
présentés de maniére cohérente.

Le profil social du candidat (photo, CV,
sous-titre) est conforme aux habitus
professionnels du secteur et en
adéquation avec la stratégie de
I’entreprise.

L'image professionnelle et celle de
I’entreprise sont en adéquation avec
les nouvelles technologies et le
secteur IT.

Le réseau de prescripteurs et
décideurs ciblés est cohérent avec les
objectifs de vente BtoB.

Les contenus IT diffusés démontrent
une expertise pertinente et sont
adaptés aux besoins spécifiques des
prospects BtoB

La stratégie de social selling est alignée
avec les objectifs commerciaux de
I'entreprise et adaptée aux spécificités
du secteur des hautes technologies.

Les contenus (blogs, vidéos, livres
blancs) sont adaptés aux besoins des
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® FRANCE

Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités

exercées, les métiers ou emplois visés

adaptée aux personas, en tenant
compte des spécificités des clients
et des situations de handicap.
Elaboration de  contenus
qualitatifs (livres blancs, blogs,
vidéos tutoriels) adaptés aux
formats numériques, en mobilisant
des outils d’intelligence artificielle
(ex. : 1A générative)

Diffusion des contenus
spécifiques aux cibles BtoB via des

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les criteres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

compte des caractéristiques des différentes
cibles, y compris les personnes en situation de
handicap, en utilisant des outils d'intelligence
artificielle et en intégrant les innovations
technologiques, afin de créer et diffuser des
contenus qualitatifs qui renforcent
I'engagement des cibles en ligne.

prospection BtoB tenant compte des

nouveaux outils digitaux

Identification des cibles de

prospection BtoB en lien avec la

stratégie de I'entreprise et les

besoins en technologies IT

Qualification des bases de
données prospects en utilisant des
outils CRM et d’analyse (Salesforce,
HubSpot)

- - Evaluation des cibles selon leur
potentiel commercial et leur
maturité numérique permettant

canaux comme les emails, les
réseaux sociaux et les vidéos.
A2.3. Elaboration d’une stratégie de | C2.6 Concevoir une stratégie de prospection BtoB

ciblant les marchés du secteur des hautes
technologies, en exploitant différents canaux
numériques et en alignant les actions marketing
et commerciales pour développer le
portefeuille clients et accroitre le chiffre
d’affaires.

/' Présentation : 20 minutes
+/ Questions-réponses
jury : 15 minutes

avec

Compétences visées : C2.1 a C2.9

le

cibles BtoB en tenant compte des
innovations technologiques.

Les contenus proposés tiennent
compte des spécificités des différentes
cibles, y compris la prise en compte
des situations de handicap.

Les outils d'intelligence artificielle (ex.
: ChatGPT, Jasper) sont mobilisés de
maniére appropriée permettant de
générer des contenus spécifiques.

Les outils marketing innovants
(inbound, automation) sont identifiés
et présentés concretement avec des
exemples, expliquant leur pertinence
et leurs objectifs associés.

La stratégie de prospection est alignée
avec les marchés et les objectifs de
I'entreprise, et les canaux numériques
choisis sont adaptés aux cibles BtoB.
Les cibles de prospection sont
clairement identifiées et segmentées
en fonction de leur potentiel et de la
stratégie de I'entreprise

Le justificatif des cibles choisies est
cohérent avec les objectifs de
développement BtoB.

Les cibles sont segmentées selon leur
maturité numérique, leur taille
d’entreprise, et leur potentiel de
collaboration dans des projets IT.
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.*2-3 compétences
$

® FRANCE

Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités

exercées, les métiers ou emplois visés

d’identifier les segments les plus
attractifs

- - Définition des canaux et
préparation des outils de
prospection selon les cibles
choisies argumentaires
commerciaux, scripts, et solutions
de traitement des objections

REFERENTIEL DE COMPETENCES
identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel
d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les criteres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

C2.7 Qualifier les prospects IT (ou leads) en
s'appuyant sur les données issues des CRM et
I'analyse de leurs besoins technologiques, en
segmentant les cibles et en utilisant des outils
numériques, pour identifier les prospects a fort
potentiel commercial tout en respectant la
législation RGPD.

Les prospects sont qualifiés avec
pertinence en utilisant les outils CRM
et des données précises pour
déterminer leur potentiel commercial
et technologique

Les actions de prospection respectent
les contraintes légales, notamment la
législation RGPD concernant le
traitement des données personnelles.

10|20
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‘.:: FRANCE |

«*.’'s COMpetences
]

Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES
décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

spécifiques aux cibles
technologiques.

- - Planification des actions de
prospection selon les cibles BtoB
choisies et en fonction des
segments de marché IT

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les criteres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

C2.8 Développer des outils de prospection

personnalisés adaptés aux cibles BtoB, en

intégrant les tendances technologiques

récentes (IA, cybersécurité) afin d’optimiser
I'efficacité des actions commerciales et faciliter
la prise de contact avec les décideurs dans les
entreprises IT.

A2.4. Mise en oeuvre d'un plan de
prospection BtoB
Application d’un discours
commercial personnalisé, mettant
en avant les axes de différenciation

C2.9 Mettre en ceuvre une stratégie de prospection

multicanale, en utilisant des outils digitaux et
des solutions IT (CRM, IA générative,
automation) pour cibler les entreprises a forte
maturité numérique et générer des leads

Le script de prospection est clairement
rédigé, segmenté selon les différents
types d’interlocuteurs et met en avant
les forces spécifiques de I'entreprise.
Les outils de prospection utilisés (ex. :
LinkedIn, newsletters) sont justifiés,
avec une explication claire de leur
pertinence et des objectifs poursuivis
Les outils (argumentaires, scripts) sont
adaptés aux cibles identifiées, en
prenant en compte les tendances
récentes du secteur (1A,
cybersécurité).

L'utilisation des outils CRM et
d’automatisation  est  optimisée,
garantissant une gestion efficace des
leads qualifiés

Les outils de prospection sont
personnalisés en fonction des
caractéristiques  spécifiques  des
décideurs IT ciblés (ex. : secteur
d'activité, role dans I'organisation,
besoins technologiques.

Les canaux choisis (CRM, 1A
générative, automation) sont en
adéquation avec les cibles et
permettent de générer des leads
qualifiés.
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_?:= compétences Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies
S

REFERENTIEL DE COMPETENCES REFERENTIEL D’EVALUATION

REFERENTIEL D’ACTIVITE o - s .. . . .
¢ S identifie les compétences et les connaissances, y définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

décrit les situations de travail et les activités ; . . iy .
compris transversales, qui découlent du référentiel

exercées, les métiers ou emplois visés S oetivites MODALITES D’EVALUATION CRITERES D’EVALUATION
(ex. : technologie innovante, service qualifiés dans le secteur des hautes - La prospection est réalisée avec une
client personnalisé, intégration technologies. approche  multicanale efficace,
facile avec les systemes existants), menant a des résultats concrets
adapté au contexte technologique (prise de rendez-vous avec des
de I'entreprise cible. décideurs technologiques).

- Exécution de la prospection

C2.10 Prospecter en francais et/ou en anglais par | Mise en situation professionnelle | - La présentation initiale lors de

multicanale  (téléphone, email,
automation) avec Iutilisation
d’outils digitaux et d’intelligence
artificielle

- Suivi des leads via CRM pour
améliorer la conversion et optimiser
les rendez-vous.

téléphone ou via des canaux numériques | simulée (jeux de rdle) I’appel est structurée et engageante,
(LinkedIn, email marketing, CRM), afin de adaptée aux spécificités des clients
prendre des rendez-vous pour des projets | Dans cette mise en situation simulée (nationaux/internationaux) et a
nationaux ou internationaux, tout en tenant sous forme de jeux de role, le candidat leurs besoins IT

compte des spécificités des clients, y compris réalisera un appel de prospection en | Le discours est personnalisé en

. . . francais et en anglais avec un membre du . ) .
des situations de handicap. . C N & . . fonction du profil du client (secteur
jury jouant le réle du client potentiel. B . : )
d'activité, taille de I'entreprise,

- Automatisation de la prospection a Le candidat devra : . .
’aide d’outils IT d’IA générative - App|iquer les techniques de besoins tEChnO|OquUIE§): 't?Ut en
(ChatGPT, IA générative) prospection téléphonique tenant compte des spécificités telles

que les situations de handicap.

- Les objections du client sont traitées
de maniére efficace, avec des
réponses claires et argumentées,
adaptées aux besoins exprimés et
aux caractéristiques du projet IT.

(présentation, écoute active,
détection des besoins).

- Adapter son discours selon le
contexte linguistique (francais
et anglais).

- Répondre aux objections
soulevées par le client et
proposer des solutions
adaptées a ses besoins IT.

Durée de I'épreuve : 30 minutes
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.: FRANCE
‘e cOMpetences

Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

exercées, les métiers ou emplois visés Factivitds MODALITES D’EVALUATION CRITERES D’EVALUATION
BLOC 3 : Explorer et reformuler les besoins technologiques d’un client lors de I'entretien de vente
A3.1. Préparation d’un entretien de vente | C3.1 Analyser les entreprises et les interlocuteurs IT | Mise en situation professionnelle Le profil des interlocuteurs IT est

réussi en tenant compte d’éventuelles
situations de handicap

Analyse des sources
d’informations disponibles (ex. :
rapports sectoriels, études de
marché IT, bases de données) sur
I'entreprise cible et son secteur
d’activité

- - |dentification du profil de
I'interlocuteur (décideurs
technologiques, DSI, etc.) en

utilisant des méthodes d’analyse
comportementale (ex. : DISC, PNL,
Buyer Persona)

- - Elaboration d’un questionnaire
structuré  sur les  besoins
technologiques du client
infrastructure  actuelle,  défis
numériques, solutions envisagées

Personnalisation du

questionnaire selon le secteur

d'activité et la taille de I'entreprise

(PME, ETI, grands comptes), et les

particularités des collaborateurs

ou décideurs en situation de
handicap.

(prescripteurs, décideurs) en utilisant des outils
d’analyse comportementale (ex. : DISC, PNL) et
des bases de données sectorielles, afin de
préparer un discours commercial adapté aux
enjeux technologiques et aux priorités des
décideurs, y compris les besoins spécifiques liés
aux situations de handicap.

C3.2

Concevoir un questionnaire structuré, en
personnalisant les questions selon le secteur
d'activité, la taille de I'entreprise et les besoins
spécifiques des collaborateurs ou décideurs, y
compris les personnes en situation de handicap,
en utilisant des méthodes de questionnement
adaptées (ex. : SPIN SELLING), afin d’analyser les
besoins technologiques et les priorités du client.

reconstituée (entretien sous forme de
jeux de role + synthese écrite)

Le candidat participe a une mise en
situation professionnelle reconstituée,
simulant un entretien avec un décideur
IT d’'une PME ou ETI.

En amont de I'épreuve, le candidat regoit

un cas fictif décrivant un projet
technologique pour une entreprise du
secteur IT.

Le candidat dispose d’'un temps de
préparation limité pour analyser les
informations et préparer son entretien.
Ensuite, il simule un entretien
professionnel avec un décideur, puis
rédige une synthese compléte avec des

recommandations.

L’épreuve se déroulera en 3 parties :

Préparation avant I'entretien
En amont de l'entretien, le candidat

analysé a I'aide d’outils comme DISC,
en prenant en compte les besoins
spécifiques du secteur.

Les solutions technologiques
proposées sont bien alignées avec les
besoins identifiés, montrant une
compréhension claire du secteur IT.

Le questionnaire est bien structuré
avec des questions qui permettent de
détecter les besoins du client.

Le questionnaire fait émerger des
informations précises sur les besoins IT
grace a I'utilisation du SPIN SELLING.
Le questionnaire permet de révéler les
défis  technologiques et leurs
conséquences pour |'entreprise.
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o : FRANCE
*.’e competences
S

Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

- Prise en compte des enjeux
technologiques spécifiques (ex. :
digitalisation, cybersécurité) et
des objectifs commerciaux du
client, tout en tenant compte des
exigences en matiere
d'accessibilité et de conformité
avec les normes d'inclusion (ex. :
RGAA, WCAG pour le numérique).

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

A3.2,

Conduite et conclusion d’un entretien
de vente dans le secteur IT

- Mise en place d’une approche
commerciale instaurant un climat
de confiance avec le client et
facilitant la relation commerciale
- Structuration de I’échange en
tenant compte des tendances
technologiques (ex. nouvelles
technologies IT, besoins
numériques) et des objectifs de
I'entretien.

- Gestion des contraintes des
décideurs techniques (DSI, CTO),
en optimisant ['utilisation du
temps et en respectant leurs
impératifs.

- Utilisation de la méthode SPIN
SELLING pour poser des questions
pertinentes permettant

c33

Structurer un entretien de vente en utilisant des
techniques d’analyse des besoins
technologiques (ex. : SPIN SELLING), afin de
piloter I’échange et d’adapter le discours
commercial au contexte et aux enjeux
technologiques du client.

C3.4

Conduire un entretien d’affaires en procédant a
une analyse détaillée des besoins
technologiques (ex. infrastructure cloud,
gestion des données) tout en prenant en
compte les objections potentielles pour

devra:

Etudier les documents regus sur le
client, incluant des informations sur
défis
technologiques spécifiques et les

le secteur IT, les

attentes du client.

Préparer un plan d'entretien
intégrant des questions pertinentes
et un pitch personnalisé de
I'entreprise et des solutions IT

proposées.

Lors de I'entretien, le candidat devra :

- Assurer une prise de contact
professionnelle avec
I'interlocuteur en instaurant un
climat de confiance.

- Cadrer I'entretien en adaptant

les questions aux besoins du

client en fonction des
informations étudiées.
- Dérouler un pitch sur

I'entreprise et ses solutions
technologiques.
- Mettre en ceuvre des
techniques de questionnement

(ex. : SPIN Selling ou Challenger

L'introduction  établit un cadre
professionnel et clair, propice a
I’échange.

L'entretien respecte les étapes

définies tout en restant flexible face
aux réactions du client.

L’entretien est structuré en plusieurs
étapes respectant les contraintes et
les attentes du client.

Les questions initiales sont alignées
avec les défis spécifiques du secteur
IT et les besoins du client.

Le discours commercial est ajusté en
fonction des informations
comportementales.

Les problématiques business du
client sont identifiées et analysées
avec pertinence lors de 'entretien
Des solutions concretes adaptées
aux défis exprimés.
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o : FRANCE
*.’e competences
S

Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

d'identifier les besoins
technologiques.

- ldentification des contraintes
technologiques spécifiques (ex. :
cybersécurité, intégration cloud)
et évaluation de leur impact.

- Observation des réactions non
verbales, en analysant les

réactions face aux propositions

technologiques et leur
compréhension des  aspects
techniques

- Analyse des objections soulevées
par le client et ajustement des
propositions techniques.

- Reformulation des enjeux
identifiés (ex. : mise a niveau des
infrastructures IT, adoption de
technologies innovantes

- Conclusion de [I'entretien et
validation des solutions proposées
avec le client

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

exemples concrets de solutions IT (cloud, 10T),
pour ajuster les solutions proposées aux enjeux
techniques du client

A3.3.

Formalisation et suivi post-entretien
client dans le secteur IT

- Rédaction d’une synthése claire
et structurée des besoins
technologiques identifiés lors de
I'entretien

C3.6 Formaliser une synthése écrite des besoins

clients identifiés lors de [I'entretien, en
structurant les informations recueillies (ex. :
défis technologiques, solutions envisagées),
afin de valider ces besoins et préparer les
prochaines étapes commerciales.

I'interlocuteur.

Apreés I'entretien, le candidat devra :
- Produire une synthese post-
entretien  récapitulant les
besoins identifiés et les
recommandations.
- Proposer un plan d’action

détaillant les prochaines étapes

Durée de I'épreuve :

/ Préparation : une semaine

+/ Entretien (jeux de réle) : 20 minutes
+/ Production écrite : 30 minutes

Compétences visées : C3.1 a C3.7

Factivités MODALITES D’EVALUATION CRITERES D’EVALUATION
proposer des solutions adaptées aux défis Sale) pour comprendre les Les objections soulevées sont
rencontrés ou pour ajuster la solution proposée besoins  technologiques du correctement abordées et traitées,

client. avec des réponses adaptées aux

- Proposer un «next step» besoins identifiés
C3.5 Reformuler les besoins technologiques engageant et conclure Les problématiques du client et les
identifiés lors de I’entretien, en utilisant des I'entretien en rassurant solutions envisagées sont

reformulées de maniere claire et en
adéquation avec les besoins
exprimés.

La synthese écrite post-entretien est
claire, structurée, et met en
évidence les points-clés de
I’échange, les besoins du client et les
actions a suivre, tout en respectant
les objectifs stratégiques.
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e%:%0 competences
S

Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

- Envoi d'un email de suivi au
client, précisant les prochaines
étapes (prochain rendez-vous,
nouveaux contacts)

- Utilisation des outils CRM pour
documenter les échanges avec le
client et suivre I'évolution de la
relation commerciale

- Mise en place d’actions de suivi
pour maintenir I'engagement du
client

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

C3.7 Assurer le suivi post-entretien avec le client, en

planifiant les actions de relance afin de
maintenir une communication efficace,
entretenir la relation commerciale, et préparer
la négociation ou la phase suivante du projet en
fonction des objectifs stratégiques de
I'entreprise.

Les actions de relance (e-mails,
appels, propositions) sont bien
structurées et adaptées a la situation
du client, en lien avec les
informations collectées lors de
I'entretien.

Le plan d'action post-entretien inclut
des étapes claires et adaptées (ex. :
envoi de documentation,
planification de rendez-vous
supplémentaires) en cohérence avec
les attentes du client et les objectifs
stratégiques de I'entreprise.

16|20




.0

?.;:: FRANCE |

«*.’'s COMpetences
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Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL DE COMPETENCES REFERENTIEL D’EVALUATION
REFERENTIEL D’ACTIVITES . o , i o . s e ire . .
.. . . . . identifie les compétences et les connaissances, y définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis
décrit les situations de travail et les activités ; . . iy .
: o . compris transversales, qui découlent du référentiel e N o2
exercées, les métiers ou emplois visés dactivités MODALITES D’EVALUATION CRITERES D’EVALUATION

BLOC 4 : Négocier une offre avec proposition de valeur et assurer le suivi de projets IT

A4.1. Elaboration d’une proposition | C4.1 Elaborer une proposition commerciale en | Mise en situation professionnelle réelle | -  Lintroduction est bien structurée,
détaillée spécifique au secteur des tenant compte des aspects techniques, | sous forme de jeux de rdle avec le jury avec une présentation claire et
hautes technologies contractuels, budgétaires et réglementaires, concise de l'offre selon le format
- - Prise en compte des besoins tout en respectant les besoins et contraintes | Le candidat devra participer a une mise "executive summary"

spécifiques d’un client en lien avec spécifiques du client dans le secteur des hautes | €N situation professionnelle en deux | | yroposition est compléte, précise,

phases.

la vente de solutions numériques technologies, afin de présenter une solution . . et conforme a la législation,
. . . e . L Lors de la 1°" phase, le candidat devra o .
et IT (ex. : transformation digitale, adaptée, qui facilite la prise de décision et la , ' , intégrant les aspects techniques,
o o ) i , i présenter un executive summary basé e i
migration cloud, intégration IA) conclusion de I'accord commercial. tarifaires et calendaires, et

sur une proposition commerciale
élaborée a partir des missions réelles
effectuées au sein de son entreprise dans

correspondant aux besoins du client.
- L’analyse du marché du client et de

- - Prise en compte des exigences
techniques et fonctionnelles liées

aux solutions numériques (ex. : le secteur des hautes technologies sa position dans celui-ci est

Saas, infrastructure cloud) (alternance), mais les données présentée de maniere structurée et
- - Présentation des solutions IT spécifiques (noms, chiffres...) sont pertinente

complexes (licensing, stockage, modifiées pour garantir la [ - Lanalyse des enjeux du projet pour

réseaux) pour répondre aux confidentialité. le client est détaillée et

exigences des clients Apres cette présentation, le candidat contextualisée, en prenant en
- - Sollicitation de I'expertise des participera ~a  une  négociation compte son secteur d’activité.

équipes techniques et commerciale avec le jury, jouant le rdle | _ Le retour sur investissement (ROI) ou

de clients fictifs. Une grille de
négociation préparatoire sera remise au
jury avant I’épreuve pour évaluer la
stratégie du candidat.

le colit total de possession (TCO) de
la solution est présenté en lien avec
les contraintes spécifiques du client.

commerciales pour affiner Ia
proposition en fonction des
contraintes IT du client.

- - Elaboration d’une proposition | €4.2 Solliciter, le cas échéant, I'expertise des équipes - L'explication de la maniére dont les
commerciale personnalisée en techniques et commerciales pour affiner la [ phase 1 : Présentation de la proposition équipes techniques et commerciales
fonction des caractéristiques proposition en fonction des contraintes IT du [ commerciale (executive summary) ont contribué & I'élaboration de la
technologiques du projet et des client, afin de garantir une négociation réussie Le candidat devra : solution est précise et illustrée par

- Introduire la soutenance et la des exemples concrets.

17|20




9,93 FRANCE
e%:%0 competences
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Intitulé : Business Developer en Hautes Technologies

REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

contraintes client (SaaS, services
cloud, solutions IT)

- Valorisation des avantages
concurrentiels des  solutions
technologiques proposées

- Présentation de la
recommandation commerciale en
mode executive summary a partir
des analyses de besoins
spécifiques au secteur des
technologies

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les criteres et les modalités d'évaluation des acquis

CRITERES D’EVALUATION

ca3

Valoriser les  solutions  technologiques
proposées (lIA, SaaS) en mettant en avant la
plus-value technique et commerciale lors d’une
soutenance orale en mode executive summary,

pour faciliter la prise de décision du client.

A4.2. Elaboration de la

stratégie de

négociation en lien avec la stratégie
commerciale de I’entreprise

- Identification des interlocuteurs
clés (acheteurs IT, directeurs
techniques) a convaincre et
adaptation du discours en
fonction de leurs rbles dans le
processus décisionnel

- Préparation des criteres de
négociation (prix, délais, garanties
techniques) adaptés aux projets
technologiques et identification
des contreparties possibles

- Anticipation des objections et
des risques liés aux délais de mise
en oeuvre ou aux solutions
proposées.

C4.4

Adapter le discours et les arguments de
négociation en analysant les priorités
stratégiques des interlocuteurs (décideurs IT,
acheteurs technologiques, pour aligner les
échanges avec leurs attentes et renforcer la
pertinence de la proposition commerciale.

Ca.5

Préparer une stratégie de négociation en
anticipant les objections et en tenant compte
des criteres techniques et financiers des projets
IT pour proposer des contreparties adaptées
(ex. : SLA, délais).

C4.6

Mener la négociation finale en mettant en
ceuvre des techniques de closing adaptées aux

MODALITES D’EVALUATION
présentation de I'offre de
maniére structurée, en

respectant le format "executive
summary".

Utiliser la méthode RAPID pour
présenter de fagon synthétique
la solution IT proposée.
Expliguer comment les équipes
techniques et commerciales ont
été mobilisées pour affiner la
proposition.

Phase 2 : Négociation commerciale avec
le jury (jeu de role)
Le candidat devra :

Mener la négociation en

s'appuyant sur la grille
préparatoire et en adaptant le
discours aux roles et priorités

des interlocuteurs.

Proposer des solutions et
contreparties adaptées pour
répondre aux objections

soulevées par le jury.

Clore la négociation en validant
les termes de I'accord.

Réaliser une analyse réflexive
post-négociation en expliquant
les raisons potentielles d’un

La solution technologique proposée
est détaillée, avec une mise en avant
claire des arguments de vente
uniques (USP) et des bénéfices
client.

Les interlocuteurs clés et leur
influence dans le  processus
décisionnel sont clairement
identifiés.

Le discours et les arguments sont
adaptés aux différents
interlocuteurs, en prenant en
compte leurs priorités et leurs

objections potentielles.

Les concessions et contreparties
sont bien identifiées, avec une
évaluation de leur impact financier.
Les objections soulevées sont
traitées de maniére structurée, avec
des réponses adaptées, permettant
d’avancer vers une conclusion
positive.

La négociation est menée avec une
utilisation adéquate des techniques
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REFERENTIEL D’ACTIVITES

décrit les situations de travail et les activités

exercées, les métiers ou emplois visés

- - Conduite de la négociation pour
parvenir a des solutions gagnant-
gagnant (tarifaires et techniques).

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les criteres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

aspects technologiques (budget, délais,
spécifications techniques) pour parvenir a une
solution gagnant-gagnant

succes ou d'un échec, en

particulier sur les aspects
techniques et fonctionnels de la

solution IT.

Durée de I'épreuve : 55 min
«/ Présentation : 20 minutes
« Jeux de rble : 15 minutes

+/ Questions-réponses avec le jury : 20
minutes

Compétences visées : C4.1 a C4.6

de closing, permettant d'aboutir a
une solution satisfaisante pour les
deux parties.

Une analyse réflexive  post-
négociation est réalisée, permettant
d’identifier les points de succes et les
blocages éventuels.

A4.3. Closing de deal et suivi de projet dans

le secteur des hautes technologies

- - Formalisation des engagements
contractuels et techniques en
collaboration avec les équipes
juridiques et techniques.

- - Suivi de la mise en ceuvre du
projet IT (ex. : intégration Saa$,
infrastructure cloud) avec les
parties prenantes (client, équipe
technique, consultants).

Suivi des engagements
contractuels en lien avec les délais
et les spécifications
technologiques

- - Utilisation d'outils de gestion de

projet (ex. Trello, lJira, MS
Project) pour suivre 'avancement
du projet

C4.7

Formaliser les engagements contractuels et
techniques liés aux solutions IT négociées, en
mobilisant notamment les équipes juridiques et
techniques, afin de garantir la conformité des
accords et s'assurer que les spécifications
convenues répondent aux attentes du client.

Cc4.8

Coordonner l'avancement d’un projet |IT
(intégration SaaS, infrastructure cloud) en
interaction avec les différents acteurs (client,
équipe technique, direction) et en utilisant des
outils de gestion de projet (Trello, Jira, MS
Project), pour assurer la qualité des solutions

Etude de cas (épreuve écrite)

A partir d’un cas pratique fictif portant
sur un projet IT (ex. : intégration de
solutions SaaS ou infrastructure cloud),
le candidat sera amené a traiter plusieurs
aspects clés du projet. Il disposera
d’informations concernant les attentes
du client, les spécifications techniques,
les engagements contractuels, ainsi que
les contraintes opérationnelles.

Le candidat devra :

- Analyser les documents fournis
dans I'étude de cas (contrat
initial, spécifications

techniques) pour identifier les

points contractuels et

techniques essentiels a

Les engagements contractuels et
techniques  sont  correctement
identifiés et formalisés a partir des
documents fournis (contrat initial,
spécifications  techniques). Les
principaux éléments sont abordés
(tarifs, délais, spécifications
techniques, etc.)

Les engagements respectent les
contraintes opérationnelles et sont
alignés avec les attentes du client
telles que décrites dans I'étude de
cas.

Le plan de suivi élaboré est détaillé
et comprend des étapes clés, un
calendrier précis, que les
ressources humaines et techniques
nécessaires.

ainsi
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REFERENTIEL D’ACTIVITES
décrit les situations de travail et les activités
exercées, les métiers ou emplois visés

- - Suivi des KPI et ajustement des
solutions en  fonction des
performances mesurées aupres
des parties prenantes.

REFERENTIEL DE COMPETENCES

identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référentiel

d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION
définit les criteres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

proposées, tout en respectant les délais et le
budget définis.

C4.9 Suivre les indicateurs de performance clés (KPI)

d’un projet IT (intégration Saa$, infrastructure
cloud), en réalisant des ajustements
opérationnels basés sur les retours des parties
prenantes (client, équipe technique), afin de
garantir I'atteinte des objectifs fixés en termes
de délais, colts et qualité des prestations et la
satisfaction des parties prenantes.

formaliser.

Formaliser les engagements
contractuels et techniques des
parties prenantes, en utilisant
des informations sur les
spécifications techniques et les
délais.

Elaborer un plan de suivi
détaillant les étapes clés du
projet, les délais, et les
ressources a mobiliser
Interpréter les indicateurs de
performance (KPI) fournis dans
I’étude de cas

Proposer des ajustements
opérationnels en fonction des
écarts observés.

Durée de I'épreuve : 3 heures

Compétences visées : C4.7 a C4.9

L'utilisation des outils de gestion de
projet (ex. : Trello, Jira, MS Project)
est justifiée et en cohérence avec les
besoins du projet.

Le plan de suivi integre des
propositions d’ajustement réalistes,
en cas de dépassement de budget,
de retard ou de contraintes
imprévues, en mettant en avant des
solutions adaptées.

Les KPI fournis dans I'étude de cas
sont bien interprétés, et les écarts
par rapport aux objectifs sont
clairement identifiés.

Les ajustements opérationnels
proposés en réponse aux écarts
observés dans les KPI sont pertinents
et réalistes. Ils tiennent compte des
contraintes  opérationnelles du
projet et des retours des parties
prenantes.
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