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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 
ŘŞŎƻǳƭŜƴǘ Řǳ ǊŞŦŞǊŜƴǘƛŜƭ ŘΩŀŎǘƛǾƛǘŞǎ 

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

MODALITÉS D’ÉVALUATION CRITÈRES D’ÉVALUATION 

Bloc 1 – Décliner une stratégie en actions marketing et commerciales  

A1 - Réalisation des études 
internes et externes 
 
- Recherche de sources 
ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ 
 

- Analyse du marché et de la 
concurrence 

 
- Identification des 

opportunités, menaces 
 
- Evaluation de la place de 
ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ 
 

C1. Elaborer une veille sur son 
environnement en recueillant des données 
qualitatives et quantitatives (économiques, 
politiques, juridiques, technologiques, 
contractuelles, tendances sociologiques, 
tendances des marchés, concurrence, 
image de marque, etc.), en analysant les 
risques et opportunités en émergence, afin 
de déterminer le positionnement de 
ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ Ŝǘ ŘŜ ƳŜǘǘǊŜ Ŝƴ ǆǳǾǊŜ ŘŜǎ 
actions de développement marketing et 
commercial. 
 

M1. Étude de cas/Déclinaison d’une 
stratégie en actions marketing et 
commerciales. (C1 à C4) 
 
! ǇŀǊǘƛǊ ŘΩǳƴ Ŏŀǎ ŘΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜΣ ƭŜ ŎŀƴŘƛŘŀǘ 
ǇǊŞǎŜƴǘŜ ƭŀ ǊŞŀƭƛǎŀǘƛƻƴ ŘΩǳƴŜ ǾŜƛƭƭŜ Ŝǘ ŘŜǎ 
Ǉƭŀƴǎ ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ Ŝǘ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜǎ 
à destination des salariés et de la direction. 
 
A partir de la stratégie commerciale globale 
ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΣ ƭŜ ŎŀƴŘƛŘŀǘ : 
- Réalise une veille interne et externes 

qualitatives et quantitatives. 
- Analyse la stratégie globale en fonction 
Řǳ ǇƻǎƛǘƛƻƴƴŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ Ŝǘ 
de ses ressources. 

- Rédige et communique des plans 
ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ Ŝǘ ŘŜǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎ ƻǇŞǊŀǘƛƻƴƴŜƭǎ 
avec des outils et indicateurs de suivi. 

- Planifie les actions marketing et 
commerciales avec les moyens 
humains, financiers et matériels. 

/мΦ 5Ŝǎ ǎƻǳǊŎŜǎ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴǎ ǇŜǊǘƛƴŜƴǘŜǎ ǎƻƴǘ ƛŘŜƴǘƛŦƛŞŜǎΦ 
 

Un recueil des données qualitatives et quantitatives précises, 
datées et référencées selon les sources sur les aspects 
économiques, politiques, juridiques, technologiques, 
contractuels, sociologiques, tendances des marchés, 
ŎƻƴŎǳǊǊŜƴŎŜ Ŝǘ ƭΩƛƳŀƎŜ ŘŜ ƳŀǊǉǳŜ est effectué. 
 

[ΩŀƴŀƭȅǎŜ ŘŜ ƭΩƻŦŦǊŜ ŘŜ ƭŀ ŎƻƴŎǳǊǊŜƴŎŜΣ Řǳ ǇǊƻŦƛƭ Ŝǘ Řǳ 
comportement des clients selon leur segmentation est 
complète et pertinente.  
 

Des outils de diagnostic digitaux sont clairement utilisés. 
 

Les opportunités et les risques des marchés, les tendances 
ainsi que les avantages concurrentiels existants ou potentiels 
sont clairement identifiés.  
 

Les propositions de positionnement sont justifiées et sont 
pertinentes au regard du diagnostic. 
 

Les actions de développement marketing et commercial sont 
clairement exposées et en lien avec le diagnostic. 

- Identification des forces et 
faiblesses 

 
- Déclinaison du plan 

général en actions 
 
- Connaissance des 

différents acteurs locaux  
 

C2. Analyser la stratégie marketing et 
ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ Ŝƴ ǘŜƴŀƴǘ 
compte de son positionnement, en 
réalisant un diagnostic interne nécessaire à 
ƭΩƛŘŜƴǘƛŦƛŎŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ŎƻƳǇŞǘŜƴŎŜǎ ŎƭŞǎ Ŝǘ ŘŜ 
ƭΩŜŦŦƛŎŀŎƛǘŞ ŘŜ ǎŜǎ ǊŜǎǎƻǳǊŎŜǎΣ Ŝƴ ŎƻƴǘǊƾƭŀƴǘ 
la règlementation, les procédures et modes 
ƻǇŞǊŀǘƻƛǊŜǎ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΣ Ŝƴ ŞǘǳŘƛŀƴǘ 
le parcours client omnicanal, afin de 
concourir au déploiement de la stratégie 
ƻǇŞǊŀǘƛƻƴƴŜƭƭŜ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ Řŀƴǎ ƭŜ 
respect de la politique RSE et globale en 
accord avec ses valeurs. 

/нΦ [Ŝǎ ŦƻǊŎŜǎ Ŝǘ ƭŜǎ ŦŀƛōƭŜǎǎŜǎ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ ǎƻƴǘ 
analysées et détaillées en lien avec les opportunités et les 
menaces de son environnement.  
 

Les éléments diagnostics exposés mettent en lumière des 
ŀȄŜǎ ŘΩŀƳŞƭƛƻǊŀǘƛƻƴ Ŝǘ ŘŜ ŘƛŦŦŞǊŜƴŎƛŀǘƛƻƴΣ Ŝǘ ƛŘŜƴǘƛŦƛŜƴǘ ƭŜǎ 
potentialités de développement offerts par le marché.  
Les persona sont définies (démographie, géographie, socio-
économique, comportementaux, technologiques, 
segmentation, besoins, etc.).  
La base de données est scindée en groupes de contacts. Les 
critères de segmentations retenus et appliqués sont 
cohérents avec les persona identifiées. 
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La stratégie opérationnelle proposée est cohérente avec les 
ŀƴŀƭȅǎŜǎ ǊŞŀƭƛǎŞŜǎ Ŝǘ ŀǾŜŎ ƭΩƻǊƛŜƴǘŀǘƛƻƴ ŘŞŦƛƴƛŜΦ 
Elle reflète les engagements RSE pris par ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΦ 
 

A2 - Déclinaison de la stratégie  
 
- Hiérarchisation des projets 

à conduire et de leurs 
objectifs 
 

- Définition des indicateurs 
de réussite en cohérence 
avec la politique de 
ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ 
 

- Réalisation des budgets 
prévisionnels 
 

- Communication auprès 
des équipes les attentes, 
enjeux, projets, etc. 

/оΦ /ƻƴŎŜǾƻƛǊ ŘŜǎ Ǉƭŀƴǎ ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ ŀǾŜŎ ŘŜǎ 
objectifs opérationnels en exploitant les 
ƻǳǘƛƭǎ /wa  Ŝǘ ƭŜǎ ƻǳǘƛƭǎ ŘΩƛƴǘŜƭƭƛƎŜƴŎŜ 
artificielle, en définissant la roadmap 
marketing, en déclinant les process de 
fidélisation, en présentant aux équipes les 
changements et les enjeux, en prenant en 
compte le parcours client omnicanal et en 
sélectionnant les indicateurs de suivi (KPIs), 
en identifiant les investissements 
nécessaires, en planifiant les ressources, 
ŀŦƛƴ ŘΩƻōǘŜƴƛǊ ƭŀ ǾŀƭƛŘŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭŀ ŘƛǊŜŎǘƛƻƴ 
Ŝǘ ŘŜ ƭΩŀŘhésion des équipes. 
 

C3. Le plan d'action est cohérent avec les résultats de 
ƭΩŀƴŀƭȅǎŜ-diagnostic et avec les potentiels axes de 
ŘŞǾŜƭƻǇǇŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ : 
- Les choix stratégiques des concurrentes sont pris en 

compte. 

- ¦ƴŜ ŞǾƻƭǳǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩƻŦŦǊŜ Ŝǎǘ ǇǊƻǇƻǎŞŜ Ŝƴ ŀŘŞǉǳŀǘƛƻƴ 

ŀǾŜŎ ƭŜǎ ŎƻƴǘǊŀƛƴǘŜǎ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΦ 

- Le parcours clients omnicanals est détaillé (identification 

du besoin et problèmes, comparaison, décision et achat, 

réception et utilisation, évaluation, maintenance et SAV, 

fidélisation, recommandation.). 

- Les indicateurs de suivi sont sélectionnés avec 

pertinence, ils répondent à des impératifs financiers et 

des engagements sociétaux et environnementaux. 

[Ŝ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ Ŝǘ ǎŜǎ ŜƴƧŜǳȄ ǎƻƴǘ ŘŞŎǊƛǘǎ Řŀƴǎ ǳƴŜ 
roadmap et présentés aux équipes. 
 

Les supports proposés sont clairs, synthétiques et faciles à 
lire. 
 

[Ŝǎ ƻōƧŜŎǘƛƻƴǎ ǎǳǎŎŜǇǘƛōƭŜǎ ŘΩşǘǊŜ ǎƻǳƭŜǾŞŜǎ ǎƻƴǘ ŀƴǘƛŎƛǇŞŜǎΣ 
Ŧƻƴǘ ƭΩƻōƧŜǘ ŘŜ ǊŞǇƻƴǎŜǎ ŀǊƎǳƳŜƴǘŞŜǎ Ŝǘ ǎΩŀǇǇǳƛŜ ǎǳǊ ŘŜǎ 
données objectives et mesurables. 

- aƛǎŜ Ŝƴ ǆǳǾǊŜ ƭŜǎ ǇǊƻƧŜǘǎ  
 

- Répartition des moyens et 
ressources pour 
ŘŞǾŜƭƻǇǇŜǊ ƭΩŀŎǘƛǾƛǘŞ 

 

- Création des budgets 
 

C4. Organiser des actions marketing et 
commerciales en prenant en compte les 
enjeux sociétaux et environnementaux, les 
situations de handicap, en répartissant les 
moyens matériels, financiers et humains, 
les budgets alloués, en évaluant les 
priorités et en les hiérarchisant, afin de 
respecter le cadre opérationnel et les 
objectifs financiers et commerciaux en lien 

/пΦ [Ŝ Ǉƭŀƴ ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ ǇǊƻǇƻǎŞ ǎŜ ŘŞŎƻƳǇƻǎŜ Ŝƴ ǇǊƻƧŜǘǎ 
clairement en phase avec la stratégie commerciale et les 
engagements RSE, dans le respect de la segmentation choisie. 
Il comporte des alternatives et des propositions correctives 
selon la nature des risques évalués.  
 

Un échéancier des actions marketing et commerciales est 
complété avec exhaustivité. 
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- Suivi et ajustement des 
actions en fonction de leur 
rentabilité 

 

- Suivi des indicateurs de la 
satisfaction clients 

avec la stratégie commerciale globale de 
ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΦ 
 

[ŀ ǇƭŀƴƛŦƛŎŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ƻǇŞǊŀǘƛƻƴǎ ǎΩŀǇǇǳƛŜ ǎǳǊ ǳƴ ǎȅǎǘŝƳŜ ŘŜ 
pilotage de la relation commerciale via des outils pertinents.  
 

Les moyens proposés sont en adéquation avec les objectifs 
retenus et avec les ressources disponibles. 
 

[Ŝ ōǳŘƎŜǘ ŞƭŀōƻǊŞ Ŝǎǘ Ŝƴ ǇƘŀǎŜ ŀǾŜŎ ƭŜǎ ƳƻȅŜƴǎ ŜƴƎŀƎŞǎ Τ ƛƭ 
ŘƛǎǘƛƴƎǳŜ ƭŜǎ ŎƻǶǘǎ ŘΩƛƴǾŜǎǘƛǎǎŜƳŜƴǘ Ŝǘ ƭŜǎ ŎƻǶǘǎ 
ŘΩŜȄǇƭƻƛǘŀǘƛƻƴ Τ ƛƭ ǊŜǎǇŜŎǘŜ ƭŜǎ ŎƻƴǘǊŀƛƴǘŜǎ ŦƛȄŞŜǎ ǇŀǊ ƭŀ 
direction financière et tient compte des enjeux RSE définis 
ǇŀǊ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΦ  
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Bloc 2 – Développer les affaires d’une business unit 

A3 - Déploiement d’un plan 
d’actions marketing  
 
- Sélection des partenaires et 

prestataires  
 

- Gestion des relations avec ses 
différents partenaires et 
prestataires  

 

C5. Développer des ŎŀƴŀǳȄ ŘΩŀŎǉǳƛǎƛǘƛƻƴ 
en collaborant avec des services internes 
ou externes marketing en supervisant les 
actions de communication omnicanales 
qui ƛƴǘŝƎǊŜƴǘ ƭΩŞǘƘƛǉǳŜ et les enjeux 
environnementaux, les publications media 
sociaux, en participant à des évènements, 
en ƎŀǊŀƴǘƛǎǎŀƴǘ ƭŀ ǉǳŀƭƛǘŞ ŘΩŀŎŎǳŜƛƭ Ŝǘ ƭŀ 
satisfaction client, en exploitant les data 
clients en fonction des persona, afin 
ŘΩŀǎǎǳǊŜǊ la visibilité ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ.  
 

M2. Étude de cas/Développement des 
affaires marketing et commerciales. (C5 à 
C9) 
 
! ǇŀǊǘƛǊ ŘΩǳƴ Ŏŀǎ ŘΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜΣ ƭŜ ŎŀƴŘƛŘŀǘ 
présente les déploiements des plans 
ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ marketing et commerciales. 
 
A partir de la stratégie marketing et 
commerciale de ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ, le candidat : 
- Présente un plan dΩŀŎǉǳƛǎƛǘƛƻƴ 

omnicanale, 
- /ƻƴœƻƛǘ Ŝǘ ƳŜǘ Ŝƴ ǆǳǾǊŜ ǳƴŜ ŜƴǉǳşǘŜ 

de satisfactions clients. 

- Détaille le processus de prospection 
respectant la stratégie globale de 
ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ Ŝǘ ƭΩŞǘƘƛǉǳŜ ŘŜǎ ŀŦŦŀƛǊŜǎΦ 

- Identifie les enjeux et profil du 
prospect, 

- Utilise des argumentaires et 
techniques de négociations appropriés 
en respectant la règlementation en 
vigueur. 

- Rédige ǳƴŜ ǊŞǇƻƴǎŜ Ł ǳƴ ŀǇǇŜƭ ŘΩƻŦŦǊŜ 
mettant en valeur les politiques, 
méthodes et ressources internes. 

C5. Les données des clients sont organisées, la 
hiérarchisation est justifiée. La collecte de données 
ǊŜǎǇŜŎǘ ƭŀ ǇƻƭƛǘƛǉǳŜ wDt5 ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΦ  
 

Le choix des canaux (publicité en ligne ou traditionnelle, 
marketing de contenu/recherche/médias sociaux/e-
mail/événementiel/direct/mobile/SMS/expérientiel/parte
nariat) proposés sont justifiés, correspondent aux cibles et 
aux objectifs et leur déploiement est supervisé. 
 

Les données clients sont exploitées avec rigueur et 
ǇŜǊƳŜǘǘŜƴǘ ŘΩaméliorer la satisfaction client et la qualité 
d'accueil. 

- Planification des enquêtes 
clients 
 

- Analyse de la satisfaction 
clients 
 

- Examen des indicateurs 
marketing 
 

- !ƧǳǎǘŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭΩƻŦŦǊŜ 
 

- Recommandations 
stratégiques 

C6. !ƳŞƭƛƻǊŜǊ ƭΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜ ŎƭƛŜƴǘǎ Ŝƴ ƭƛŜƴ 
avec le service marketing en organisant 
des enquêtes accessibles à tous, en 
mesurant la satisfaction clients en 
continu, en utilisant des outils 
ŘΩƛƴǘŜƭƭƛƎŜƴŎŜ ŀǊǘƛŦƛŎƛŜƭƭŜΣ en analysant les 
indicateurs marketing, en contribuant à 
ƭΩŀƳŞƭƛƻǊŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩƻŦŦǊŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ et 
du merchandising, afin de stimuler la 
croissance des ventes de l'organisation. 

C6. Des enquêtes de satisfaction sont organisées 
régulièrement et une analyse des résultats est effectuée 
sur les points ŘΩŀŎŎŜǎǎƛōƛƭƛǘŞ, diversité des canaux de 
diffusion/acquisition, satisfaction, insatisfaction, retours 
clients, données du service après-vente, etc Χà travers des 
ƻǳǘƛƭǎ ƭƛŞǎ Ł ƭΩL! Ŝǘ ŘŜ Řŀǘŀ scraping. 
 

Les causes des litiges sont identifiées de manière 
exhaustive et les coûts associés sont estimés.  
 

A travers les objections les plus fréquentes, des 
propositions d'amélioration de l'offre commerciale et du 
merchandising sont proposées en adéquation avec la 
stratégie de ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ. 
 

A4 - Déploiement d’un plan 
d’actions commerciales 
 
- Exploitation des données 

internes et externes 
 

- Développement du réseau 
ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ 

 
- Conception des scripts de 

négociation 

C7. Mener des actions de prospections en 
exploitant les données internes et 
externes, en développant son réseau 
ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎΣ Ŝƴ ǘǊŀǾŀƛƭƭŀƴǘ ƭΩŀǊƎǳƳŜƴǘŀƛǊŜ ŘŜ 
vente, en respectant les process, la 
ǎǘǊŀǘŞƎƛŜ ƎƭƻōŀƭŜ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ, 
ƭΩŞǘƘƛǉǳŜ ŘŜǎ affaires et la communication 
responsable afin de développer les canaux 
de distribution et les commandes de 

ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ. 

C7. Des données internes et externes sont exploitées pour 
identifier de nouveaux clients potentiels. 
 

Les moyens de fidélisation, de prospection et de conquête 
de clientèle définis sont cohérents avec les objectifs et du 
plan de développement commercial omnicanal.  
 

Un réseau d'affaires est développé et un travail sur 
l'argumentaire de vente est effectué dans le respect des 
process, de la stratégie globale de l'organisation et de 
l'éthique des affaires. 
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- Utilisation des techniques de 
génération de leads 

- Définition des enjeux et du 
profil du prospect 
 

- Utilisation des techniques de 
communication (assertivité) 

 

- Respect de la réglementation 
Ŝǘ ŘŜ ƭΩŞǘƘƛǉǳŜ 

C8. Conduire une négociation 
commerciale en identifiant les enjeux et le 
profil du prospect cible en prenant en 
compte les besoins spécifiques des 
prospects en situation de handicap lors de 
la phase de profilageΣ Ŝƴ ǎΩŀǇǇǳȅŀƴǘ ǎǳǊ 
des argumentaires et des techniques de 
communication, en respectant la 
réglementation en vigueur et l'éthique des 
affaires, afin de développer son 
portefeuille et de maintenir de bonnes 
relations professionnelles. 
 

C8. Identification des enjeux et du profil des prospects 
cibles et de leurs spécificités. 
 

Utilisation d'argumentaires de supports et des techniques 
de communication inclusifs pour la négociation adaptés et 
inclusifs dans le respect de la réglementation, de la 
ǇƻƭƛǘƛǉǳŜ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ et de l'éthique des affaires. 
 

Le portefeuille est développé en accord avec les objectifs 
globaux tout en maintenant les relations professionnelles 
cordiales. 

- Etude du cahier des charges 
 

- Analyse des ressources 
ŘƛǎǇƻƴƛōƭŜ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ 

 

- Structuration des éléments de 
réponses 

C9. Participer à des réponses à appel 
ŘΩƻŦŦǊŜǎΣ ŀǇǇŜƭǎ Ł ǇǊƻƧŜǘǎ Ŝƴ ŞǘǳŘƛŀƴǘ ǳƴ 
cahier des charges en analysant les 
ŎŀǇŀŎƛǘŞǎ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ όŜŦŦŜŎǘƛŦΣ /!Σ 
qualifications du personnel, logistique), en 
valorisant les politiques dont RSE et les 
ƳŞǘƘƻŘŜǎ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΣ Ŝƴ ƻǊƎŀƴƛǎŀƴǘ 
les éléments techniques de réponses, afin 
de remporter le marché. 
 

C9. [Ŝǎ ŀǘǘŜƴǘŜǎ ƎŞƴŞǊŀƭŜǎ Ŝǘ ǎǇŞŎƛŦƛǉǳŜǎ ŘŜ ƭΩŀǇǇŜƭ ŘΩƻŦŦǊŜ 
sont comprises et reformulées avec des objectifs clairs. 
A partir des cahiers des charges et des capacités de 
l'organisation, des solutions structurées, pertinentes, 
innovantes et réalisables sont décrites. 
 

Les risques du projet sont identifiés et les mesures de 
mitigation sont définies. 
 

Une planification réaliste est proposée. 
 

[ΩŜȄǇŜǊǘƛǎŜ et les compétences des équipes de 
ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ ǎƻƴǘ ŘŞƳƻƴǘǊŞŜǎ Ŝƴ ǎΩŀǇǇǳȅŀƴǘ ǎǳǊ ŘŜǎ 
projets similaires. 
 

La faisabilité et la viabilité financière sont justifiées au 
regard du budget détaillé et du rapport coût/efficacité. 

 

[ŀ ǊŞǇƻƴǎŜ Ł ŀǇǇŜƭ ŘΩƻffre respecte toutes les exigences 
techniques, de qualité, réglementaires et administratives 
imposées mais aussi les engagements et valeurs de 
ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ. 
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Bloc 3 – Gérer des activités stratégiques d’une Business Unit 

A5 - Suivi financier 
 
- Réalisation des procédures 

administratives  
 

- Respect des 
réglementations en 
vigueur 

 

C10. Réaliser les démarches 
administratives en établissant tous les 
documents nécessaires à la traçabilité de 
son activité, en réalisant les déclarations 
obligatoires, en négociant les contrats avec 
ƭŜǎ ŦƻǳǊƴƛǎǎŜǳǊǎ ŀŦƛƴ ŘŜ ǎΩŀǎǎǳǊŜǊ ŘŜ ƭŀ 
conformité par rapport à la législation. 

M3. Étude de cas/Gestion des activités 
stratégiques de l’organisation. (C10 à C15) 
 
! ǇŀǊǘƛǊ ŘΩǳƴ Ŏŀǎ ŘΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜΣ ƭŜ ŎŀƴŘƛŘŀǘ 
présente une gestion des activités stratégiques 
de ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ : 
- Il établit tous les documents nécessaires à 

la traçabilité de ses activités, réalise des 
déclarations obligatoires et négocie des 
contrats avec les fournisseurs. 

- Il contrôle et suit ƭΩŞǘŀǘ ŘŜǎ ŦŀŎǘǳǊŀǘƛƻƴǎ Ŝǘ 
des encaissements, négocie avec les 
banques et établi un plan de trésorerie 

prévisionnelle. 
- Il suit le budget, identifie les écarts, 

supervise la gestion des ressources, 
recherche des économies pour réduire les 
gaspillages et calcule les marges. 

- Il prépare un reporting des actions 
marketing et commerciales présentant les 
chiffres clés, les actions correctives et 
préventives. 

- Il évalue les résultats, les hiérarchise selon 
leur degré de risque et propose des 
mesures ŘΩŀƴǘƛŎƛǇŀǘƛƻƴ Ŝǘ ǊŞŘǳŎǘƛƻƴ ŘŜǎ 
impacts. 

- Il met en place une démarche qualité, il 
souscrit des assurances et ajuste les 
priorités en accord avec la politique RSE 
pour répondre à un modèle économique 
plus durable. 

C10. Les documents nécessaires à la traçabilité des 
ŀŎǘƛǾƛǘŞǎ ŘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ : dossier administratif, contrats 
négociés, documentation légale, etc. sont établis. 
 

Les réglementations en vigueur, notamment au niveau des 
ŎƻƴŘƛǘƛƻƴǎ ŘΩƘȅƎƛŝƴŜ Ŝǘ ŘŜ ǎŞŎǳǊƛǘŞ sont recensées de 
manière exhaustive. 
 

Les obligations à respecter sont identifiées. 
 

- /ƻƴǘǊƾƭŜ ŘŜ ƭΩŞǘŀǘ ŘŜǎ 
facturations et des 
encaissements 
 

- Suivi des encaissements 
 

- Négociation avec les 
banques et fournisseurs 

 

- 9ǘŀōƭƛǎǎŜƳŜƴǘ ŘΩǳƴ Ǉƭŀƴ ŘŜ 
trésorerie prévisionnel  

C11. Gérer les dimensions financières en 
ŎƻƴǘǊƾƭŀƴǘ ƭΩŞǘŀǘ ŘŜǎ ŦŀŎǘǳǊŀǘƛƻƴǎ Ŝǘ ŘŜǎ 
encaissements, en réalisant un suivi des 
encaissements, en négociant avec les 
banques, en identifiant les charges fixes, en 
établissant un plan de trésorerie 
prévisionnel, en négociant les délais de 
paiement afin disposer de la trésorerie 
nécessaire au bon fonctionnement de 
lΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΦ 

C11. LΩŞǘŀǘ ŘŜǎ facturations, encaissements est contrôlé à 
travers un audit. 
 

Un plan de trésorerie prévisionnel à court et moyen terme 
est détaillé. 
 

[Ŝǎ ŘŞƭŀƛǎ ŘŜ ǊŝƎƭŜƳŜƴǘǎ ƻǳ ƭΩƻōǘŜƴǘƛƻƴ ŘΩǳƴ ŎǊŞŘƛǘ ǎƻƴǘ 
négociés avec les banquesΣ ƭΩŞǘŀǘ Ŝǘ ƭŜǎ ƻǊƎŀƴƛǎƳŜǎ 
sociaux, etc. 
 

Les charges et les produits sont identifiés avec précision. 
 

Un système de suivi encaissements et des décaissements 
est mis en place. Les délais de paiement sont analysés et 
éventuellement renégociés avec les fournisseurs. 
 

Les relances clients sont planifiées. 
 

Le solde de trésorerie est estimé avec rigueur, il permet 
ŘΩƛŘŜƴǘƛŦƛŜǊ ƭŜǎ ŞŎŀǊǘǎ Ŝǘ ǇǊŞǾƻƛǘ ŘŜǎ ŀƧǳǎǘŜƳŜƴǘǎ 
 

- Analyse des marges 
 

- Dégagement de fonds 
 

- Négociation avec les 
fournisseurs 

 

C12. Suivre les indicateurs financiers (KPIs) 
en suivant les budgets, en identifiant les 
écarts, en supervisant la gestion des stocks, 
en calculant les marges, en recherchant 
ŘŜǎ ǎƻǳǊŎŜǎ ŘΩŞŎƻƴƻƳƛŜΣ Ŝƴ ǾŞǊƛŦƛŀƴǘ ƭŀ 
pertinence de la politique de prix afin de 
garantir la rentabilité. 

C12. Un tableau de bord financier est élaboré et permet le 
suivi Ŝǘ ƭΩanalyse des budgets, les marges, les écarts, etc. 
 

Les ratios financiers sont calculés avec précision. 
 

[ΩŀƴŀƭȅǎŜ ŘŜǎ ŞŎŀǊǘǎ ǇƻǘŜƴǘƛŜƭǎ ŜƴǘǊŜ ǇǊŞǾƛǎƛƻƴƴŜƭ Ŝǘ 
ǊŞŀƭƛǎŞ Τ ǇŜǊƳŜǘ ŘΩŞǾŀƭǳŜǊ ŎƻǊǊŜŎǘŜƳŜƴǘ ƭŜǎ ǊƛǎǉǳŜǎ Ŝǘ 
propose des actions de sécurisation. 
 

[Ŝǎ ƳŀǊƎŜǎ ǇǊŞǾƛǎƛƻƴƴŜƭƭŜǎΣ ƭΩŜǎǘƛƳŀǘƛƻƴ Řǳ ǊŜǘƻǳǊ ǎǳǊ 
investissement (ROI) et les délais de réalisation sont 
réalistes. 
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5Ŝǎ ǎƻǳǊŎŜǎ ŘΩŞŎƻƴƻƳƛŜ ǎƻƴǘ ǊŜŎƘŜǊŎƘŞŜǎ Ŝǘ ŘŜǎ 
ajustements à la politique de prix sont proposés. 
 

- Gestion des coûts 
ŘΩŜȄǇƭƻƛǘŀǘƛƻƴ 

 

- Calcul des charges de 
fonctionnement 

 

- Analyse des indicateurs 

C13. Préparer un reporting des actions 
commerciales et financières en indiquant 
les chiffres clés, en argumentant les actions 
ŎƻǊǊŜŎǘƛǾŜǎ Ŝǘ ǇǊŞǾŜƴǘƛǾŜǎ ƳƛǎŜǎ Ŝƴ ǆǳǾǊŜΣ 
en mesurant les écarts, en contrôlant 
ƭΩŀǘǘŜƛƴǘŜ ŘŜǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎ ƛƴŘƛǾƛŘǳŜƭǎ ŀŦƛƴ ŘŜ 
rendre compte à sa direction dans un 
format inclusif. 

C13. Un reporting des actions commerciales et financières 
est préparé avec les chiffres clés, détaillant les actions 
menées, les résultats obtenus, les écarts identifiés et les 
actions correctives. 
 

Les écarts entre prévisionnel et réalisé sont mesurés. 
 

Des hypothèses explicatives sont avancées et 
argumentées. 
 

Les actions correctrices proposées permettent ƭΩŀǘǘŜƛƴǘŜ 
des objectifs individuels. 
 

A6 - Gestion des risques 
 
- Examen les données et 

performances 
opérationnelles 

 

- Analyse des impacts des 
risques 

 

- Classification des risques 

C14. Mesurer les impacts des risques 
identifiés, en évaluant les résultats de 
ƭΩŜȄǇƭƻƛǘŀǘƛƻƴΣ Ŝƴ ŀƴŀƭȅǎŀƴǘ ƭŜǳǊǎ ŜƴƧŜǳȄ Ŝǘ 
leurs conséquences, en hiérarchisant leur 
ƎǊŀǾƛǘŞΣ ŀŦƛƴ ŘΩŀƴǘƛŎƛǇŜǊ ƭŜǳǊ ǎǳǊǾŜƴŀƴŎŜ Ŝǘ 
ŘΩŜƴ ǊŞŘǳƛǊŜ ƭŜǳǊǎ ƛƳǇŀŎǘǎΦ 
 

C14. wŞŀƭƛǎŀǘƛƻƴ ŘΩǳƴŜ ŀƴŀƭȅǎŜ ŘŜ ǊƛǎǉǳŜǎ όǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛǉǳŜǎΣ 
financiers, logistiques, juridiques, contractuels, sanitaires, 
sociaux, etc.).  
 

[ΩŞǾŀƭǳŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ǊƛǎǉǳŜǎ ǇŜǊƳŜǘ ŘŜ ŘŞǘŜǊƳƛƴŜǊ ƭŜǎ ƳŀǊƎŜǎ 
ŘŜ ƳŀƴǆǳǾǊŜΣ ƭŜǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ƴŞƎƻŎƛŀōƭŜǎ Ŝǘ ŎŜǳȄ ǉǳƛ ƴŜ ƭŜ 
sont pas.  
 

Un processus de gestion des risques est mis en place. Il 
permet : 
- 5ΩƛŘŜƴǘƛŦƛŜǊ ƭŜǎ ǊƛǎǉǳŜǎ ƭƻǊǎ ŘŜ ƭŀ ǇƘŀǎŜ ŘŜ ŘƛŀƎƴƻǎǘƛŎ 

- 5ΩŀƴŀƭȅǎŜ ŎƘŀǉǳŜ ǎƛǘǳŀǘƛƻƴ, pour établir les 

dommages éventuels, les causes  

- De mesurer les impacts financiers avec précision 

- 5ΩŞǘŀōƭƛǊ ǳƴŜ ƘƛŞǊŀǊŎƘƛǎŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ŀŎǘƛƻƴǎ ŘŜ 

prévention 

- De mettre en place des moyens de contrôle, et des 

mesures de prévention ou de correction 

- aƛǎŜ Ŝƴ ǇƭŀŎŜ ŘΩǳƴ 
système de gestion de la 
qualité  
 

- Souscription aux 
assurances obligatoires 

C15. Prévenir les risques en instaurant une 
démarche qualité sur l'établissement, en 
souscrivant les assurances obligatoires, en 
ajustant les priorités en accord avec la 
politique RSE, en introduisant ou facilitant 
le changement, en analysant les litiges, en 

C15. LƴǎǘŀǳǊŀǘƛƻƴ ŘΩǳƴŜ ŘŞƳŀǊŎƘŜ ǉǳŀƭƛǘŞ (la prévention, 
la conformité, l'évaluation, l'amélioration continue et la 
responsabilité) incluant la souscription des assurances 
obligatoires et la gestion des litiges. 
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- Alignement des priorités 
opérationnelles et 
stratégiques avec la 
politique RSE 

 

- Utilisation de méthode de 
médiation 

recherchant des solutions face aux aléas et 
problèmes rencontrés, afin de définir les 
ŀŎǘƛƻƴǎ ǇǊƛƻǊƛǘŀƛǊŜǎ Ł ƳŜǘǘǊŜ Ŝƴ ǆǳǾǊŜΦ 
 

Le Ǉƭŀƴ ŘΩŀŎǘƛƻƴ ŘŜ prévention proposé est réaliste et 
prend en compte les enjeux identifiés. Il précise le sens et 
les actions à conduire. 
 
[Ŝǎ ƳƻȅŜƴǎ Ƴƛǎ Ŝƴ ǆǳǾǊŜ ǎƻƴǘ ŎƻƘŞǊŜƴǘǎ ŀǾŜŎ ƭŜǎ ōǳŘƎŜǘǎ 
alloués. 
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Bloc 4 – Encadrer des équipes marketing et commerciales 

A7 - Gestion des plans de 
charge des équipes 
 
- Identification des besoins 

en personnel 
 

- Evaluation des 
compétences des équipes 

 

- Développement des 
compétences  

 

- Respect des normes de 
sécurité et de santé 
 

C16. Mettre en place une gestion RH 
opérationnelle dans le respect de 
ƭΩŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ ŘΩǳƴŜ ǇƻƭƛǘƛǉǳŜ ƛƴŎƭǳǎƛǾŜΣ Ŝƴ 
supervisant le recrutement, en identifiant 
les aptitudes et axes de progrès des 
collaborateurs, en proposant des 
formations adaptées, en garantissant santé 
Ŝǘ ǎŞŎǳǊƛǘŞ ŀŦƛƴ ŘŜ ǎΩŀǎǎǳǊŜǊ ŘŜǎ ƳƻȅŜƴǎ 
humains opérationnels nécessaires à la 
ǾƛŀōƛƭƛǘŞ ŘŜ ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΦ 
 

M4. Étude de cas/Encadrement des équipes 
marketing et commerciales. (C16 à C19) 
 
! ǇŀǊǘƛǊ ŘΩǳƴ Ŏŀǎ ŘΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜΣ ƭŜ ŎŀƴŘƛŘŀǘ 
présente une structuration des équipes 
marketing et commerciales : 
- Il conçoit un plan de recrutement, 

identifie les besoins en formations, 

propose un programme de formation et 

élabore un plan de santé et sécurité au 

travail en collaboration avec le service et 

politique RH de ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴ. 

- Il analyse les données CRM et statistiques 

de fréquentation, fixe des objectifs 

individuels et collectifs, propose une 

répartition des rôles et aménagement de 

poste et définit les règles de 

fonctionnement. 

- Il Ŏƻƴœƻƛǘ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘΩŀƴƛƳŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ŞǉǳƛǇŜs 

en utilisant des méthodes agiles, en 

adaptant la communication interne et 

met en place des rituels managériaux. 

- Il gère les conflits internes, élabore des 

ǇǊƻŎŞŘǳǊŜǎ ŘΩŞǾŀƭǳŀǘƛƻƴ Ŝǘ ǇƭŀƴƛŦƛŜ ŘŜǎ 

entretiens. 

C16. Les besoins en compétences nouvelles à développer 
en interne ou à acquérir en externe sont identifiés 
respectent les orientations et les enjeux définis par la 
stratégie RH.  
 

Les rôles et responsabilités sont énoncés clairement et 
tiennent compte des compétences de chacun.   
 

Ils prennent en comptes les contraintes individuelles des 
collaborateurs (situation personnelles, situation de 
handicap, ǇȅǊŀƳƛŘŜ ŘŜǎ ŃƎŜǎΧύ. 
 

- Coordination des actions  
 

- Définition des objectifs et 
des moyens à mobiliser 

 

- Division des tâches 
 

- Aménagement des postes 
 

- Mise en place de relais 
managériaux 

 

- Organisation du travail en 
mode hybride 

C17. Organiser le travail des équipes 
marketing et commerciales, en 
interprétant les données statistiques de 
fréquentation de son organisation et les 
données issues du CRM, en fixant les 
objectifs individuels et collectifs, en 
répartissant les rôles dans le respect des 
contraintes individuelles, en mettant en 
place des aménagements de poste 
éventuels, en fixant les règles de 
fonctionnement, en délégant une part des 
ŀŎǘƛǾƛǘŞǎ ƻǇŞǊŀǘƛƻƴƴŜƭƭŜǎΣ ŀŦƛƴ ŘΩŀƳŞƭƛƻǊŜǊ 
la performance des équipes. 
 

C17. Les rôles et responsabilités sont énoncés clairement, 
tiennent compte des compétences de chacun et sont 
adaptés aux individus. 
 

[Ŝǎ ǇǊƛƻǊƛǘŞǎ ŘŜ ƭΩŞǉǳƛǇŜ ǎƻƴǘ ŦƛȄŞŜǎ Ŝƴ ŎƻƘŞǊŜƴŎŜ ŀǾŜŎ ƭŜǎ 
objectifs prescrits par la hiérarchie.   
  
Les objectifs marketing et commerciaux individuels et 
collectifs sont réalistes, acceptables et commentés en 
équipe.   
 

Un décloisonnement des fonctions est opéré pour créer de 
la transversalité.  
 

[Ŝǎ ŦƻǊŎŜǎ ŘŜǎ ƳŜƳōǊŜǎ ŘŜ ƭΩŞǉǳƛǇŜǎ ǎƻƴǘ ŘŞǘŜǊƳƛƴŞŜǎ 
avec précisions. 
 

Les relais managériaux sont identifiés et leur rôle est 
clarifié. 
 

Les tâches déléguées sont définies avec précision et les 
échéances sont fixées. 
 

Les feedbacks des équipes et des relais sont collectés avec 
régularité. 
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A8. Mobilisation des équipes 
 
- Mise en place des 

conditions de travail 
attractives 
 

- Gestion de projet 
 

- Mise en place de rituels 
managériaux 

 

- Favorisation de la 
collaboration/coopération 

 

- Transmission des bonnes 
pratiques 

 

- Utilisation des outils de 
management en présentiel 
et à distance 

C18. Animer ses équipes, en mobilisant des 
méthodes agiles, en pratiquant une 
communication adaptée au projet et au 
public, en prenant en compte les situations 
de handicap, en réalisant des rituels 
managériaux, en favorisant les échanges et 
les synergies, en insufflant ses savoirs et 
savoir-faire, afin de créer une dynamique 
autour de la stratégie de ƭΩƻǊƎŀƴƛǎŀǘƛƻƴΦ 

C18. Les leviers de motivation sont identifiés et analysés 
sur le plan collectif et au plan individuel. 
 

Des débriefings individuels et collectifs sont proposés, les 
périodes de réalisation sont justifiées. Ces moments 
portent sur des éléments précis, factuels et mesurables et 
doivent permettre de prévenir les risques de conflit. 
 

La formalisation des savoirs et savoir-faire est adaptée au 
public, elle est claire et opérationnelle. 
 

Des pratiques de mobilisation collectives sont mises en 
place de manière efficace et méthodique.  
 

5Ŝǎ ƳŞǘƘƻŘŜǎ Ŝǘ ƻǳǘƛƭǎ ŦŀǾƻǊƛǎŀƴǘ ƭΩŞǘƘƛǉǳŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜΣ 
ƭŜ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘŜǎ ǊŞǳǎǎƛǘŜǎΣ ƭΩŜȄǇǊŜǎǎƛƻƴ ŘŜǎ ǇǊƻōƭŝƳŜǎ Ŝǘ 
ƭΩŞƳŜǊƎŜƴŎŜ ŘŜ ǇǊƻǇƻǎƛǘƛƻƴǎ ŎǊŞŀǘƛǾŜǎ ǎƻƴǘ ƳƻōƛƭƛǎŞǎ ƭƻǊǎ 
de séances de travail collectives.  
 

- Structuration du suivi et 
du contrôle  
 

- Réalisation des entretiens 
professionnels 

 

- Suivi de la progression des 
équipes 

 

- Analyse des écarts 
 

- Application des processus 
disciplinaires 

/мфΦ {ǳǇŜǊǾƛǎŜǊ ƭΩŞǾƻƭǳǘƛƻƴ ŘŜǎ ŞǉǳƛǇŜǎΣ Ŝƴ 
élaborant les procédures d'évaluation, en 
gérant les conflits, en valorisant les 
réussites, en réalisant les entretiens, en 
ŎƻƴǘǊƾƭŀƴǘ ƭΩŀǘǘŜƛƴǘŜ ŘŜǎ ƻōƧŜŎǘƛŦǎΣ Ŝƴ 
analysant les écarts, en recensant les 
obstacles rencontrés, en mettant en place 
les procédures disciplinaires éventuelles, 
en favorisant les évolutions 
professionnelles afin de suivre les 
performances des équipes. 

C19. DŜǎ ǇǊƻŎŞŘǳǊŜǎ ŘΩŞǾŀƭǳŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ǇŜǊformances sont 
conçues, les règles, processus, modes opératoires, la 
méthodologie, propres à son métier sont appliqués et 
contrôlés pour la bonne exécution. 
 

Un plan de gestion des conflits au sein des équipes 
intégrant des sanctions disciplinaires est proposé. 
 

Un système de reconnaissance et de valorisation des 
réussites équitables entre les équipes est développé. 
 

Les objectifs individuels et collectifs sont clairement 
ǊŜŎŜƴǎŞǎ Ŝǘ ƳŜǎǳǊŀōƭŜǎΣ Ŝƴ ǎǳƛǾŀƴǘ ƭŀ ƳŞǘƘƻŘŜ {a!w¢9 Υ 
spécifique, mesurable, ambitieux, réaliste, temporel et 
écologique.  
 

[ΩŀƴŀƭȅǎŜ ŘŜǎ écarts est menée avec pertinence et permet 
de dégager des actions correctives. 
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