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

REFERENTIEL DE COMPETENCE
identifie les compétences et les
connaissances, y compris transversales,

REFERENTI EL
définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

D’ EVALUATI ON

RSO2dzt Syl Rdz NBT

MODALI TES D' EVA]

CRI TERES D’ EVALUAT

Bloc 1- Déclinerune stratégie en actionsnarketinget commerciales

Al - Réalisation des études
internes et externes

- Recherche de sources
ROAYT2NXYI (A2

- Analyse du marché et de
concurrence

- Identification des
opportunités, menaces

- Evaluation de la place de
f Q2NAFyAal (A

C1. Elaborer une veille sur son
environnement en recueillant des donnée
qualitatives et quantitatives (économique
politiques, juridiques, technologiques,
contractuelles, tendances sociologiques,
tendances des marchés, concurrence,
image de marque, etc.pn analysant les
risques et opportunités en émergence, af
de déterminer le positionnement de

f Q2NAFyAal GA2y S
actions de développement marketing et
commercial.

- ldentification des forces ef
faiblesses

- Déclinaison du plan
général en actions

- Connaissance des
différents acteurs locaux

C2. Analyser la stratégie marketing et
O2YYSNDOAIES RS Q2
compte de son positionnement, en
réalisant un diagnostic interne nécessairg
f QARSYUGAFAOLIGARZY R
f QOSTFFAOFOAGS RS a&as$s
la réglenentation, les procédures et modg
2LISNF G2ANBA& RS f Q2
le parcours client omnicanal, afin de
concourir au déploiement de la stratégie
2LISNF GA2yySttS RS
respect de la politique RSE et globale en

accord avec sesleurs.

M1. Etude de cas/ D¢
stratégie en actions marketing et
commerciales(C1 a C4)

I LI NI AN RQdzy OF a F
LINBASYGS 1 NBFfAAL
L ya RQIOGA2ya YI)
a destination des salariés et de la directio

A partir de la stratégie commerciale globa

RS ftQ2NBI yAalrGA2Y X

- Réalise une veille interne et externes
qualitatives et quantitatives.

- Analyse la stratégie globale en fonctic
Rdz LRAAGAZ2YYSYSY
de ses ressources.

- Rédige et communique des plans
RQlFI OdAz2zya Si RSa
avec des outils et indicateurs de suivi

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

I Mm® 583 &a2d2NDODSa RQAYTF2N)YI {

Un recueil des données qualitatives et quantitatives précig
datées et référencées selon les sources sur les aspects
économiques, politiques, juridiques, technologiques,
contractuels, sociologiques, tendances des marchés,

02y OdzZNNByYy OS S esdte¥fdctdd. 3S RS

[ QFylrfeasS RS ftQ2FFNB RS ¢t
comportement des clients selon leur segmentation est
compléte et pertinente.

Des outils de diagnostic digitaux sont clairement utilisés.

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

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

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

/I nd [ Sa F2NOSa Si tSa FlAd
analysées et détaillées en lien avec les opportunités et leg
menaces de son environnement.

Les éléments diagnostics exposés mettent en lumiére deq
l ESa RQlIYStAZ2NIGAZ2Y SiG RS
potentialités de développement offerts par le marché.
Les persona sont définies (démographie, géographie, soc|
économique, comportementaux, technologiques,
segmentation, besoins, etc.).

La base de données est scindée en groupes de contacts.
criteres de segmentations retenus et appliqués sont
cohérents avec les persona identifiées.
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A2 - Déclinaison de la stratégie

Hiérarchisation des projet
a conduire et de leurs
objectifs

Définition des indicateurs
de réussite en cohérence
avec la politique de

f Q2NBF yAA&Ll (A

Réalisation des budgets
prévisionnels

Communication aupres
des équipes les attentes,
enjeux, projets, etc.

/lod / 2yO0S@2AN) RSa
objectifs opérationnels en exploitant les
2dziAfa /wa St tSa
artificielle, en définissant la roadmap
marketing, en déclinant les process de
fidélisation, en présentant aux équipes le
changenents et les enjeux, en prenant en
compte le parcours client omnicanal et er
sélectionnant les indicateurs de suivi (KP
en identifiant les investissements
nécessaires, en planifiant les ressources
FFAY RQ200GSYANI I

S RI&sioh fek &yuipes.

La stratégie opérationnelle proposée est cohérente avec |
ylFfeasSa NBFfAasSSa Sid | @S
Elle refléte les engagements RSE prisp&2 NB I Y A a

C3. Le plan d'action est cohérent avec les résultats de

f QI y-didgribstiSet avec les potentiels axes de

RSOSt2LIISYSyi: RS t QSy i NB LN

- Les choix stratégiques des concurrentes sont pris en
compte.

- lyS sg@g2tdziAz2zy RS f Q27FFNB
I SO tSa O2yiNIAyiGSa RS

- Le parcours clients omnicanals est détaillé (identificati
du besoin et problémes, comparaison, décision et achf
réception et utilisation, évaluation, maintenance et SA
fidélisation, recommandation.).

- Les indicateurs de suivi sont sélectionnés avec
pertinence, ils répondent & des impératifs financiers e
des engagements sociétaux et environnementaux.

[ S Xty RQIFEOGA2ya SiG asSa 9
roadmap et présentés aux équipes.

Les supports proposés sont clairs, synthétiques et faciles
lire.

[dal

[ Sa 202S8S00GA2ya adzaOSLIiAof
T2yl Q20280 RS NBLRyaSa |
données objectives et mesurables.

aAasS Sy dzdzoN
Répatrtition des moyens et
ressources pour

RS@St 2 LILISNJ f

Création des budgets

C4. Organiser des actions marketing et
commerciales en prenamn compteles
enjeux sociétaux et environnementaux, l¢
situations de handicap, en répartissdes
moyens matériels, financiers et humains,
les budgetslloués, en évaluant les
priorités et en les hiérarchisant, afin de
respecter le cadre opérationnel et les

objectifs financiers et commerciaux en lig

/Ind [ S LY RQlFOGA2Yy & LINEL
clairement en phase avec la stratégie commerciale et les
engagements RSE, dans le respect de la segmentation c}
Il comporte des alternatives et des propositions corrective
selon la nature des rigies évalués.

Un échéancier des actions marketing et commerciales esf
complété avec exhaustivité.
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Suivi et ajustement des
actions en fonction de leu
rentabilité

Suivi des indicateurs de |9
satisfaction clients

avec la stratégie commerciale globale de
f Q2NBFIYyAadl A2y ®

[ LXFYAFAOFGAZ2Y RSa 2LISN
pilotage de la relation commerciale via des outils pertinen

Les moyens proposés sont en adéquation avec les object
retenus et avec les resarces disponibles.

[ S 0dzR3IASG Stlo0o2NB Said Sy
RAalGAYy3IdzS £Sa O2HiIGAEA RQAYD
RQSELX 2AGEHGA2Y T Af NBa&LIS(
direction financiere et tient compte des enjeux RSE défini
LI NJ f Q2NHI yA&LF GA2Y D
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Bloc2 —Développerles affaires d u business unit
A3-Déploiement d uphan C5. Développer de® | y I dzE R Q| M2. Etude de cadDéveloppement des C5.Les données des clients sont organisées, la
d’ actions mar kel encollaborant avec des services interne| affaires marketing et commercialegC5a | hiérarchisation est justifiée. La collecte de données

Sélection des partenaires et
prestataires

Gestion deselations avec ses
différents partenaires et
prestataires

ou externesmarketingen supervisant les
actions de communicatioomnicanales
quil Y (1 8§ 3 NB yétlefefepxi KA |
environnementauxles publications medis
sociaux, emparticipant a des évenements
en3k NI yadAaalrya €+ |
satisfaction clienten exploitant les data
clients en fonction depersona afin

RQI a BdaitdRdS f Q2 NH I

Planificationdes enquétes
clients

Analyse de la satisfaction
clients

Examen des indicateurs
marketing

C6! YSEAZ2NBNI f QSELIS|
avec le service marketing emganisant
des enquétesccessibles a tougn
mesurant la satisfaction clients en
continu,en utilisant des outils

ROQAY G St f A 3 8ryaddfsaht kg
indicateursmarketing en contribuant a
fQFYSEAZ2NI GA2Y RIS
du merchandisingafin de stimuler la

- 1 2dzaGSYSyd RS| croissance des ventes de l'organisation.
- Recommandatios
stratégiques
A4 -Déploiement d uptan C7. Mener des actions de prospections ¢
d’” actions ¢ omme]| exploitantles données internes et

Exploitation des données
internes et externes

Développement du réseau
RQFTFIANBA

Conception des scripts de
négociation

externes, erdéveloppant son réseau
RQI FBIYANBNEG DI Aty
vente, en respectant les process, la
A4GNF G0S3IAS It 206, €S
f QS K AaffaiteSet IR @@munication
responsablefin de développer les canay
de distribution et les commandes de

f Q2NAF.yAal GA2Y

@)

I LI NI AN RQdzy OF a |
présenteles déploiements des plans
R QI Omarketyigiet commerciales.

A partir de la stratégienarketing et

commerciale dé Q 2 NA I, }& kaadidatA

- PrésenteunpladQ | Olj dzA & A {
omnicanale

NBaLISOG 1 LIRtAGAIdzS wDt §
Le choix des canaux (publicité en ligne ou traditionnellg
marketing de contenu/recherche/médias sociaux/e
mail/événementiel/direct/mobile/SMS/expérientiel/parte
nariat) proposés sont justifiésorrespondent aux cibles ¢
aux objectifset leur déploiement est supervisé.

Lesdonnées clientsont exploitéesavec rigueuet
LIS NJ¥ S (iam8ligrér la Refisfaction client et la qualité
d'accueil.

- I 2ye2Ald SdG YSi
de satisfactions clients

- Détaille le processus de prospection
respectant la stratégie globale de
f Q2NB I i af- A3 2KA |j d

- ldentifie les enjeux et profil du
prospect

- Utilise des argumentaires et
technigues de négociations appni@s
en respectant la réglementation en
vigueur.

- Rédigedzy S NBLRYyaS t
mettant en valeur les politiques,
méthodes et ressources internes.

Sy

C6.Desenquétes de satisfactiopont organisées
régulierenent et uneanalyse des résultatst effectuée
sur les pointR Q I O O S, @ivelsicé Xids taiafoe
diffusion/acquisiion, satisfaction, insatisfaction, retosir
clients données d serviceaprésvente, etcXa travers deg
2dziAf a € ASascraping. QL! SG RS

Les causes des litiges sont identifiées de maniére
exhaustive et les colssociésont estimés.

A travers les objections les plus fréquentes, des
propositions d'amélioration de I'offre commerciale et duj
merchandisingont proposées en adéquation aviec
stratégieded Q2 NHI.YAal GA2Y

C7.Des données internes et externesnt exploitéesgpour
identifier de nouveaux clients potentiels.

Les moyens de fidélisation, de prospection et de conqu
de clientéle définis sont cohérents avec les objectifs et
plan de développement commercial omnicanal.

Un réseau d'affairesst développéet un travail sur
l'argumentaire de ventest effectuédans le respeates
process, de la stratégie globale de l'organisation et de
I'éthique des affaires.
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Utilisation des techniques de
génération de leads

Définitiondes enjeux et du
profil du prospect

Utilisation des techniques de
communication (asertivté)

Respect de la réglementation
Si RS f QSUGKAI

C8. Conduire une négociation
commerciale en identifiant les enjeux et
profil du prospect ciblen prenant en
compte les besoins spécifiques des
prospectsen situation de handicalors de
la phase de profilage Sy a Ql LIl
des argumentaires et des techniques de
communication en respectant la
réglementation en vigueur et I'éthique d¢
affaires afin de développer son
portefeuilleet de maintenir de bonnes
relations professionnelles

Etude du cahier des charges

Analyse des ressources
RAalLRyAotS RS

Structuration des éléments d€g
réponses

C9. Participer a des réponses a appel
RQ2FFNBasz FLIISEta t
cahier des charges en analysant les

O LI OAlSa RS fQ2NH
qualifications du personnel, logistique), €
valorisant les politiquedont RSEt les
YSGK2RS& RS f Q2NEHI
les éléments techniques de réponsafin
de remporter le marché.

C8.ldentification des enjeux et du profil des prospects
cibleset deleursspécificités

Utilisation d'argumentaires dsupports etdestechniques
de communicationnclusifspour la négociatiomdaptéset
inclusifs dans leaspect de la réglementatiore la

L2t AGAIl dzS R& defl@deRes ffaites. (0

Le portefeuille est développén accord avec les objectifs
globaux tout en maintenant les relations professionnellq4
cordiales

Co[ Sa FGaSyisSa 3ISYSNIfSa
sontcompriseset reformuléesavec daobjectifs clairs
A partir descahiers des charges et des capacités de
I'organisation des solutions structurées, pertinentes,
innovantes et réalisables sont décrites

Les risques du projet sont identifiés et les meswes
mitigation sont définies.

Une planification réaliste est proposée

[ QS E LéSleklcdmpédences des équipds

f Q2NBI¥A ik RY2YyGNBSE Sy
projets similaires

La faisabilité et la viabilité financiesentjustifiéesau
regard du budgetiétaillé et du rapport colt/efficacité.

[ I NB LRy & Sre respdctelinifies lesRegigences
techniquesde qualité réglementaires et administratives
imposéesnais ausses engagementst valeurs de

f Q2NBF.YAAlF GA2Y
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Bloc 3—- Gérerdes activités stratégiqued ' u mstnesBUnit

A5 - Suivi financier

Réalisation des procédurg
administratives

Respect des
réglementations en
vigueur

C10.Reéaliser les démarches
administratives en établissant tous les
documents nécessaires a la tracabilité de
son activité, en réalisant les déclarations
obligatoires, en négociant les contrats avi
fS&a T2dNYyAaaSdaNa |
conformité par rappd a la Iégislation

/| 2YyGNbES RS
facturations et des
encaissements

Suivi des encaissements

Négociatiomavec les

banqueset fournisseurs
9GrofAaasSyYSy
trésorerie prévisionnel

C11. Gérer les dimensions financiéres en
O2y NBfFyd fQSGl
encaissements, en réalisant un suivi des
encaissements, en négociant avec les
banques, en identifiant les charges fixes,
établissant un plan de trésorerie
prévisionnel, @ négociant les délais de
paiement afin disposer de la trésorerie
nécessaire au bon fonctionnement de
IQ2NBFYA&lLGA2Yy ®

Analyse des marges
Dégagement de fonds

Négociation avec les
fournisseurs

C12. Suivre les indicateurs financid(®(3
en suivant les budgets, en identifiant les
écarts, en supervisant la gestion des stod
en calculant les marges, en recherchant
RS&a a2dNDSa RQSO2y
pertinence de la politique de prix afin de
garantir la rentabilité

M3. Etude de casBestiondes activités
stratégiquesdel ' or g a.fGD=a &lb)i o

présenteune gestiordesactivités stratégique
ldet Q2NBIFyAal GA2Y

LJ NI A NJ RQdzy Ol a R(

Il établit tous les documentsécessaires 3
la tracabilité & ses activités, réalise des
déclarations obligatoireet négocie des

C10.Les documents nécessaires a la tracabiieés

F OGAGBAGSE RBsietr aABinfsiratifScodntaitsy
négociés, documentation légaletc.sont établis.

Les réglementations en vigueur, notamment au niveau
O2yRAGAZ2Ya RQK&sahheaghses (i |
maniére exhaustive

Les obligations a respecteont identifiées

contrats avec les fournisseurs.
llcontroleet suitft QS G i RSa
des encaissementsggocie avec les
banqueset établiun plan de trésorerie
prévisionnelle

Il suitle budget, identifie les écarts,
supervise la gestion desssources,
recherche des économigmur réduire les
gaspillageet calcule les marges

Il prépare un reporting des actions
marketing et commercialggrésentant les
chiffres clés, les actions correctives et
préventives.

Il évalue les résultatdes hiérarchise selo
leur degréderisque et propose des
mesuresRQI YOGAOALI GA2Y
impacts.

Il met en place une démarche qualité, il
souscritdes assurances et ajuste les

C11.1Q S { | facturtidds encaissementsst controléa
travers un audit.

Un plan de trésorerie prévisionnalcourt et moyen terme
est détaillé

[6a RSflIAa RS NBEItSYSyia
négociés avec ldsanqueg f QSGl G Sd € §
sociaux etc.

Les charges et les produits sadéntifiés aveqrécision.

Un systéme de suigincaissements et detecaissements
est mis en placd.es délais de paiement sont analysés ¢
éventuellement renégociés avec les fournisseurs

Les relanceslientssontplanifiées

Le safle detrésorerieestestiméavec rigueur,lipermet
ROARSYGAFTASNI £ Sa SOI NIia

priorités en accord avec la politique RSH
pour répondre a un modeéle économique
plus durable.

C12.Un tableau de bord financierst élaboréet permet le
suivi S Gandlyse des budgets, les marges, les écatts

Lesratiosfinanciers sont calullésavec précision

[QFylrfeasS RSa SOIFNIa LR
NEFfAAaS T LISNX¥SGI RQSOIf dz
propose des actions de sécurisation.

[ S& YINBS&a LINBGAAA2YYSTE S
investissement (ROI) et les délais de réalisation sont
réalistes.
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Gestion des colts
RQSELX 2AG GA

Calcul des charges de
fonctionnement

Analyse des indicateurs

C13. Préparer un reporting des actions
commerciales et financiéres en indiquant
les chiffres clés, en argumentant les actid
O2NNBOGAP®SE Si LINB
en mesurant les écarts, en contrélant
fQradaSAyidS RSa 202
rendre compte a sa directiodans un
format inclusif

584 a2dz2NODSa RQSO2y2YAS af
ajustements a la politique de prix sont proposés.

A6 - Gestion des risques

Examen les données et
performances
opérationnelles

Analyse des impacts des
risques

Classification des risques

C14. Mesurer les impactesd risques
identifiés, en évaluant les résultats de

f QSELX 2A G GA2YyS Sy
leurs conséquences, en hiérarchisant leu
AN GAGSE FFAY RQlY
RQSY NBRdzA NB f SdzNE&

C13.Un reporting des actions commerciales et financiér
est préparéavec les chiffres clédétaillant les actions
menées, les résultats obtenus, les écarts identifiés et Ig
actions correctives.

Lesécarts entre prévisionnel et réalisért mesurés

Des hypotheses explicatives sont avancées et
argumentées.

Lesactions correctriceproposéegpermettentt QI (i G
des objectifs individuels

alasS Sy LI}t
systéme de gestion de la
qualité

Souscription aux

d C15. Prévenir les risques instaurant une

assurances obligatoires

démarche qualité sur I'établissement, en
souscrivant les assurances obligatoires, ¢
ajustant les priorités en accord avec la
politique RSE, en introduisant ou facilitan

ClawSlI t A&l GA2Y RQdzyS |yl f
financiers, logistiques, juridiques, contractuels, sanitai
sociaux, etc.)

[ QS t dt 2y RSa NXaljdSa
RS Yl ydzdz@ B: tS8a StsSYSyi
sont pas.

Un processus dgestiondes risques est mis en place. Il

permet:

- B5QARSYGATASNI £ S&a NRAI olzc

- 5QFylfeasS OfKpbujétirlgsA i dzI
dommages éventuels, leauses

- Demesurerles impacts financieravec précision

- 5QSGF06ft ANJ dzy S KA SNI NDKA
prévention

- De mettre en place des moyens dentrdle, et des
mesures de prévention ou de correction

le changement, en analysant les litiges, ¢

ClsLyadl d2NJ G§A2Y RQdapEverigny If
la conformité, I'évaluation, I'amélioration continue et la
responsabilité)ncluant 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
problemes rencontrés, afin de définir les
FOGA2ya LINRAZ2NRGE AN

LeLX I Yy R Qprédditiordpgbposéést réaliste et

prend en compte les enjeux identifiédl précise le sens et

les actions a conduire.

[ Sa Y2eéSya Yia Sy dzdzdNB

alloués

q
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Bloc 4- Encadrer des équipes marketing et commerciales
A7 - Gestion des plans de C16. Mettre en place une gestion RH M4. Etude de ca€ncadrement des équipes | C16.Les besoins en compétences nouvelles a dévelopy

charge des équipes

Identification des besoins
en personnel

Evaluation des
compétences des équipes

Développement des
compétences

Respect des normes de
sécurité et de santé

opérationnelle dans le respect de

f QF LILX AOFGA2Y RQdzy|
supervisant le recrutement, en identifiant
les aptitudes et axes de progrés des
collaborateurs, en proposant des
formations adaptées, en garissant santé
Si aSOdNAGS FAY R/
humains opérationnels nécessaires a la
GAFOATAGS RS f Q2NHI

Coordination des actions

Définition des objectifs et
des moyens a mobiliser

Division des taches
Aménagement des postes

Mise en place de relais
manageériaux

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 réles dans tespect des
contraintes individuelles, en mettant en
place des aménagements de poste
éventuels, en fixant les régles de
fonctionnement, en délégant une part des
FOGAGAGSEA 2LISNI GAz2
la performance des équipes.

marketing et commerciales(C¥6 a C19)

LI NIANJ RQdzy Ol & R

présente unestructurationdes équipes
marketing et commerciales

Il congoit un plan de recrutement,
identifie les besoins en formations,
propose un programme de formatiaat
élabore un plan de santé et sécurité au
travail en collaboration avec le service €|
politique RHdé Q2 NHI.y A al i
Il analyse les données CRM et statistiqu
de fréquentation, fixe des objectifs

en interne ou a acquérir en externe sont identifiés
respectent &s orientations etes enjeux définis par la
stratégie RH.

Les roles et responsabilités sont énoncés clairement ef]
tiennent compte des compétences de chacun.

lIs prennent en comies lescontraintes imividuelles des
collaborateurs gituation personnellessituation de
handicapLJ® NI YARS .RS&a N3ISaXxo

individuels et collectifgoropose une
répartition des roleet aménagementie
posteet définit les régles de
fonctionnement

o2y e2Al dzy LI Yy R
en utilisant des méthodes agile=n
adaptant la communication internet

met en place des rituels managériaux.
Il gére les conflits interneglabore des
LINE OSRdzZNE&a RQSQ@I f d
entretiens.

C17.Les rbles et responsabilités sont énoncés claireme
tiennent compte des compétences de chaairsont
adaptésaux individus.

[ S& LINA2NAGSa RS
objectifs prescrits par la hiérarchie.

f QSlj dzA LS

Les objectifsmarketing et commerciaux individuels 6
collectifs sont réalistes, acceptables et commentés
équipe.

Un décloisonnement des fonctions est opéré pour crée
la transversalité.
[ Sa FT2NOSa
avec précisions.

RS4 YSYoONBa R
Les relais managériaux sont identifeideur role est
clarifié.

Les taches déléguées safdfiniesavec précision et les
échéances sont fixées

Les feedbacks des équipeisdes relaisont collectés ave
régularité

WSTFSNBYGASE
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A8. Mobilisation des équipes

Mise en place des
conditions de travail
attractives

Gestion de projet

Mise en place de rituels
manageériaux

Favorisation de la
collaboration/coopération

Transmission des bonnes
pratiques

Utilisation des outils de
managemenen présentiel
et a distance

C18. Animeseséquipes, en mobilisant des
méthodes agiles, en pratiquant une

communication adaptée au projet et au
public, en prenant en compte les situatior
de handicap, en réalisant des rituels
managériaux, en favorisant les échanges
les synergies, en insufflant ses sas@t

savoirfaire, afin de créer une dynamique
autour de la stratégiede Q2 NH | Yy A

Structuration du suivi et
du contréle

Reéalisation des entretiens
professionnels

Suivi de la progression de
équipes

Analyse des écarts

Application des processus
disciplinaires

I Mmipd { dzZLISNIBAASNI f Q
élaborant les procédures d'évaluation, en
gérant les conflits, en valorisant les
réussites, en réalisant les entretiens, en
O2y GNBtFyd tQFGGSA
analysant les écarts, en recensant les
obstaclegencontrés, en mettant en place
les procédures disciplinaires éventuelles,
en favorisant les évolutions
professionnelles afin de suivre les
performances des équipes

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

Des débriefings individuels et collectifs sont proposés
périodes de réalisation sont justifiées. Ces mome
portent sur des éléments précis, factuels et mesurakeleg
doivent permettre deprévenir lesrisques de conflit.

La formalisation des savoirs et savéaire est adaptée au
public, elle estclaire etopérationnelle

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

5S&4 YSGK2RSa SG 2dziata 71
S LINIFIAS RSa NBdzaaAdSaj
f QOSYSNHSYOS RS LINRPLRAaAGA]
de séances de travail collectives.

C19DS & LINPOSRdAz2NB & mofradésfondzl
conguesles régles, processus, modes opératoires, la
méthodologie, propres & son métisont appliquést
contrdléspourla bonne exécution.

Un plan de gestion des conflits au sein des équipes
intégrant des sanctiondisciplinairesest proposée

Un systéme de reconnaissance et de valorisation des
réussites équitables entre les équipest développé

Les objectifs indiduels et collectifs sont clairement
NBEOSyasa SiG YSadzaNI of Sax |
spécifique, mesurable, ambitieux, réaliste, temporel et
écologique.

[ QI y I féeait®striReB& avec pertinencet permet
de dégager des actiom®rrectives.
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