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Manager de projets événementiels et touristiques (niveau 7)

La certification Manager du développement de produits événementiel et de tourisme est composéede4b | ocs de comp®t ences, dont | a validatic
du titre dans son intégralité :

- Bloc de compétences n° 1 , compétences C.1 a C.8 : Elaborer une offre de produits événementiels ou touristiques responsable

A.1 D®finition du positionnement doéune offre doé®v®nement ensduumarché produits de tourisme respo
AlLdanalyse du march® du commanditaire et | e rep®rage des gisements et opportu
A2Anal yse et projection strat®gique de | 6offre ®v®nementticitdrel e et touristique responsahb
A.3 La conception doéune offre de produits ®v®nementiels touristiques responsables et @

- Bloc de compétences n° 2, compétencesC.9aC.16:Pi |l ot er | a strat®gie doéachat des composantes de produit:
A2Pil otage de | a strat®gie dbébachat des composantes de produits ®v®nementiels et de tourism
AdLa d®finition déune strat®gie de sourcing fournisseurs éesntervenant dans | a p

A.5 La sélection de fournisseurs intervenant dans la production et la délivrance de produits événementiels et touristiques

A6LO6engagement s®curis® des fournisseurs satisfaisant aux exigences de capacit
A7La gestion du portefeuille de fournisseurs, dans une dynamique dobéoptimisatic
- Bloc de compétences n° 3, compétences C.174C.24:Manager | a mise en Tuvre dbébune offre de produits ®v®nem
A3Management de | a mise en Tuvre ddédune offre de produits ®v®nementiels et touristiques
A8Ld&dorganisation de | a r®alisation des op®rations partieseprenantes de | a mise en Tuvr
A9Lbdbani mation des ®quipes impligu®es dans | dorganisation et | a mise en Tuvre de produi
Al0Le suivi de |l a production et de | a mise en Tuvre de produits ®v®nementiels et touri :

- Bloc de compétences n° 4, compétences C.25 a C.31 : Développer la stratégie commerciale ddune of fre de pr odeutoutisiqueBv ®nementi el s
A4Pi |l otage de |l a strat®gie de d®vel oppement commerci al débune offre de produits ®v®nementie

AllLa d®finition de |l a strat®gie de commercialisation de | 6offre de produits ®v®nement

Al2 La conception de |l a strat®gie de communication omni canagdettouastiggigsci ®e ~ | a mi se en ma

Al3 Le suivi et | 6optimisation de | a commercialisation de | 6o0offre de produits ®v®neme,|
Léobtention de |l a certificat i olnd ennGceensidhioets dd @spétences. i dati on cumul ative de

R®f ®rentiels dbéactivit®s, de comp®tences et do®val uati onl
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REFERENTI EL
décrit les situations de travail
et les activités exercées, les

métiers ou emplois visés

Do

REFERENTIEL DE COMPETENCES
identifie les compétences et les connaissances, y

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

EL DOEVALUATI ON

compris transversales, qui découlent du référentiel
déactivit®s

MODAL I

TES DOEVA

CRI TCRES DO6EVALUATI ON

Bloc 1 : Elaborer une
offre de produits
événem entiels ou
touristigue s
responsables

A.1 Définition du
positionnement
dé ®v ®n e me n tpmduits u
de tourisme responsables et
alignés avec les évolutions du
marché

A.1 Analyse du marché du
commanditaire et le repérage des
gisements et opportunités de
croissance ou de développement
- veille Iégale et réglementaire,
concurrentielle, technologique,
environnementale et sociétale

d

C.1 Organiser un systéme de veille stratégique , en identifiant

des axes de recherche,n ot amme nt enmovati@lissue

du march® de | 6 ®v ®n e mée comfaanhité

légale et réglementaire, de développement durable, en

identifiant des sources fiables, en automatisant la collecte

déi nformationexpbdbobamment des d
artificielle générative, afin de disposer de données fiables,

actualisées et complémentaires concernant des sujets ciblés

pour une analyse proactive des tendances.

C.2 Analyser les informations collectées sur le marché, les
innovations événementielles et touristiques, les évolutions
réglementaires et normatives, ainsi que les comportements et
attentes des différents segments de consommateurs, en
exploitant des données fiables et pertinentes, afin de déterminer

lesopportuni t ®s doéi nt ®gr ation de n
déassurer |l a conformit® | ®gal
déaligner | 6offre produits/ se
compris | es besoins dbdédaccessi

en situation de handicap.

A.2 Analyse et projection
strat ®gique de
événementielle et touristique
responsable fondée sur un
diagnostic territorial et culturel

C3Analyser | a demande ddnexploranb
le contexte et les différentes dimensions de son projet, en
réalisant un diagnostic stratégique, territorial et culturel de son
positionnement, en intégrant les dimensions internes (offre) et
environnementales  (marché, évolutions reglementaires,
pratiques et attentes de <con
menaces et opportunités portées par son marché, au regard des
évolutions socio-économiques et des gisements de croissance

Toutes les compétences associées
sont évaluées sur la base de la
production suivante :
El. EIl aboration doé
produits événementiels ou
touristiques responsables

LO®pr e uv lesc@mpédnces
c.l1acs

Mise en situation professionnelle

A partir de 1| a
commanditaire, le candidat concoit
une offre de produits événementiels

ou touristiques sur-mesure en
réponse a la demande. Pour cela il
réalise un dossier professionnel
structuré, comprenant :

- une étude des tendances et
®volutions issue
veille stratégique (C.1, C.2),

- un diagnostic stratégique, territorial
et culturel du positionnement du
commanditaire, dont un SWOT (C.3),
- le cahier des charges de la
prestation résultant de la prise du
brief client (C.6),

- des persona permettant de définir et

caractériser la cible (C.5),
- une proposition détaillée de
prestation intégrant :
le format, le contenu éditorial et
le scénario (C.4),

C1. Qualité de laméthode de veille mi se en :Tuvr
- Le périmetre de recherche est clairement défini

- le choix des outils de collecte est pertinent et justifié selon le
besoin, not amment dans | e cabre
-l es sources doi nf or riégrarchisés, el
sont récentes, complémentaires, accessibles et leur véracité est
vérifiée. Les sources permettent de croiser les informations
collectées

- les résultats sont synthétisés et communiqués aux parties
prenantes de maniére exploitable

- la veille est structurée pour permettre une analyse proactive
et stratégique des tendances

C2Pertinence dedeldvéilenal yse
-la s®l ection des sources
données fiables, actuelles et complémentaires.

- les tendances et innovations du marché du tourisme sont
identifiées et évaluées au regard de leur intérét et de leur
potentiel dbéappropriation ou
- les pratiques et stratégies des entreprises concurrentes sont
analysées et évaluées au regard de leur efficience

- les évolutions législatives et normatives au niveau national et,
le cas échéant, international, sont identifiées,

doi

-l 6i mpact des ®volutions | ®gi
gualifi® et traduit concr t ¢
produits.

- les évolutions des attentes et pratiques de consommation des
clients sont identifiées,

-l 6incidence de | 6®volution d
mesur ®e et caract®ris®e au ni
de son contenu, de sa valeur économique et extra-financiere.

C3. Qualit® de | a d®marche db
- la démarche couvre les dimensions internes (histoire, identité,
valeur, savoir-faire, offre) et externes (marché, cibles clients,
concurrence, réglementation, tendances socio-économiques et
territoriales)

-plusieurs m®t hodes de

(études stratégiques, interviews, veille sectorielle)
- le diagnostic identifie clairement les forces et faiblesses de

| dentreprise, ainsi que | e
| denvironnement

- les résultats sont synthétisés de maniére exploitable pour la

coll edg

. . AU | 6anal f i N - L
et doéi nnovat intfier, sesa éttentes, dbfectiis,e) 0 d g 2 a o ?’ f’ S n :j te ® ? q définition des objectifs, contraintes et valeurs du commanditaire
contraintes et valeurs. p P . . . - les conclusions sont cohérentes, structurées et orientées vers

0 la justificati on decision stratégique
avec des labels et/ou référentiels
R®f ®rentiels dbéactivit®s, de comp®tences et do®val uati on2



. s

«*7:s compétences
L]

Manager de projets événementiels et touristiques (niveau 7)

L.M.D

MediaSchool

C.4 Projeter une solution de produit s événementiel s et
touristiques responsable s, en élaborant un format, un contenu
éditorial et un scénario répondant aux besoins du commanditaire
et tenant compte de ses contraintes, en pr ®voyant
de regles et principes (accessibilité, recyclage des
consommables, gestion des déchets, fournisseurs locaux,
circuits courtseé) respegc éfin @da
formuler une proposition alignée avec ses moyens, aspirations
et objectifs.

A3Conception ddéun
produits événementiels
touristiques responsables et

économiquement viables

C5 D®finir Il a ci bl e doé denproduitsf
événement iels ou touristiques , en caractérisant ses leviers de
motivation, aspirations et capacités économiques, a partir
déanal yses de mar ch® seuslafbrene dbg
persona(e), afin de dessiner une offre adaptée et répondant aux
attentes du marché.

C.6 Etablir ou valider le cahier des charges d e produit s
événementiel s ou touristique s, en définissant ses
caractéristiques technique, tarifaire, de format et de contenu, en
sbassurant d e, ddlacohgrentepave® tesiobjectifs
stratégiques et de la qualité du document, afin de garantir un
cadrage optimal de la phase opérationnelle et la réussite de
|l 6o0of fre.

C.7 Assurer la qualité de | 6 o fdd produits événementiel s

ou touristique s, en préconisant son alignement avec des

référentiels et/ou labels qualité, en évaluant leur valeur ajoutée

et leur adéquation avec la stratégie,lesv al eur s d e etl
les attentes de sa clientéle cible, afin d 6 a ¢ c ratractivitéele

| 6of favigbiittdes | engagements en ma
de développement durable.

C8Evaluer la faisabilit® et
produits événementiels ou touristiques , en estimant ses
colts de production et mise en marché, en tenant compte du
cahier des charges, du positionnement
objectifs stratégiques et des menaces et opportunités du

qualit®, en
de développement durable (C.7). | _ |

Conditions de réalisation pour un -
candidat issu de la formation

Travail individuel

Production écrite et présentation orale

mat | CA4. Pertinence de | danal yse :i

es gisements de croissance
portés par le marché sont correctement identifiés,

les évolutions proposées concernant la gamme de
produits/services sont justifiées au regard des tendances du
marché et integrent les problématiques de développement
durable et | dengagement ®t hi (
- les évolutions proposées concernant la gamme de
produits/services sont réalisables et leur bienfondé est
démontré.

C6. Qualité de la définition de la cible client

- les persona(e) sont construits a partir de données fiables et
représentatives du marché ciblé

- les motivations, aspirations et capacités économiques de la
cible sont clairement identifiées et argumentées

-la cible d®finie permet de |
| 6offre et son adaptation au)
-l es recommandations pour | 6o
besoins et attentes des segments identifiés

C7. Qualit® des caract®ristig
-le cahier des charges couvr g
techniques, tarifaires, de format et de contenu pertinentes pour
le produit

- la complétude et la qualité du document sont vérifiées et
validées

- la cohérence du cahier des charges avec les objectifs
stratégiques et les attentes de la cible est démontrée

- les contraintes réglementaires, légales et de RSE sont prises

en compte
- le cahier des charges permet un cadrage clair et opérationnel
pour |l a mise en Tuvre du prodg

C5. Pertinence des actions qualités proposées
- les référentiels et/ou labels proposés sont sélectionnés et

justifi®s en fonction de | eu
pertinence stratégique,

16al i gnement de |l 6offre ave(
| dentreprise et |l es attentes

maniére argumentée,

- les recommandati ons int gr ¢
(accessihilité, mobilité des personnes en situation de handicap)
et de développement durable,

-les pr®conisations permettent
| offre et la visibilit® des
C8. R®al i sme de I:60ffre propo
-la faisabilit® op®rationnel
démontrée

- les colts de production et de mise en marché sont estimés de
maniére compléte et réaliste

-l 6analyse prend en
strat ®giqgues et | e

compte | ¢
positi onnd

R®f ®renti el s

déactivi

t ®s , de

comp®tences et dobé®valuati on3
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marché, afin de fournir un support de décision pour son
développement.

- les menaces et opportunités du marché sont identifiées et
int ®gr ®es dans | 6®valuation

- le document produit constitue un support clair pour la prise de
décision stratégique et opérationnelle

Bloc 2 : Piloter la
strat ®gi e
composantes de produits
evénementiels et

touri stiques

A.2 Pilotage de la stratégie

déachat des comp
produits événementiels et
touristiques

A4D®f i ni tion dobu

sourcing fournisseurs intervenant
dans la production et la
délivrance de produits
événementiels et touristiques

CO9El aborer une strat®gie dbobalj
nécessaires a la réalisation de produits événementiels ou de
tourisme, en sOGappuyant sur |
sa production et sa mise en 1
et exigences associant les dimensions qualité, prix, délai et RSE,
afin doéoptimiser | a c o paténairesuet
prestataires contribuant a la délivrance de son offre.

C.10 Définir les modalités de consultation des fournisseurs

potentiels, en tenant compte des éventuelles obligations Iégales
d®coul ant du contexte du mar |
propositions suffisant pour une mise en concurrence.

A.5 Sélection de fournisseurs
intervenant dans la production et
la délivrance de produits
événementiels et touristiques

C.11 Identifier les prestataires et fournisseurs  en capacité de
satisfaire les besoins générés par la production et la délivrance
de produits événementiels, de tourisme et de voyage, en mettant
en fuvre | es modal it ®s de r
collectant des informations ciblées les concernant, afin de
disposer des éléments nécessaires a une sélection éclairée et
objective.

Cl1l2 Eval uer | 6o0offre produit/ s
fournisseurs identifiés , en vérifiant leur fiabilité, la capacité de
leurs ressources humaines, techniques et financieres, et

Toutes les compétences associées
sont évaluées sur la base de la
production suivante :

E2. Stratégie d bachat d
composantes de produits
événementiels ou touristiques

LO®preuve ®val
C9acC.16

ue

Mise en situation professionnelle

Le candidat est placé dans la situation
déun manager en c
mettre en Tuvre un
pour un produit ou service contribuant
" la r®alisatio
événementielle ou touristique. Pour
cela, il réalise un dossier
professionnel, comprenant :

- un cahier des charges du bien ou
service recherché, intégrant les

C9. Qualit® de |l a:strat®gie d
- un cahier des charges précise les besoins et contraintes liés a
la prestation recherchée

-la strat®gie dobéachat
qualification et de sélection des prestataires

- les criteres de choix sont hiérarchisés et justifiés, incluant des
exigences RSE (environnement, inclusion)

- les canaux de sourcing mobilisés sont diversifiés et
complémentaires

d®f i ni

C10. Définition des modalités de consultation des
fournisseurs

- les modalités de consultation (procédure, cahier des charges,
délais, conditions) sont clairement définies et adaptées au
besoin identifié

- les obligations légales et réglementaires applicables au
marché (par ex. code du tourisme, régles de la commande
publigue, normes contractuelles) sont intégrées dans le
dispositif de consultation

- le choix des modalités retenues est justifié par rapport aux
objectifs du projet (qualité, transparence, équité, efficacité)
-le processus propos® per met
diversité suffisants de propositions pour garantir une mise en
concurrence effective

-les documents ou supports pr
sélection, criteres de choix) sont conformes aux standards
professionnels et exploitables par les parties prenantes

dimensions prix, qualité, délai et RSE
(C.9),
- la définition des modalités et
criteres de recherche et de sélection
(C.97 C.10),
- un sourcing de fournisseurs ou
prestataires (C.11),
-une grille doé®val
et |l a s®l ection
fournisseur ou prestataire (C.12),
-l 6identificatio

C11. Pertinence de la sélection des prestataires et
fournisseurs

- le sourcing réalisé permet de constituer un panel suffisant pour
une mise en concurrence des prestataires potentiels,

- les devis sont correctement décodés et analysés,

-l 6®valuation des diff®rentes
regard des criteres de sélection prédéfinis,

- le choix des éventuels renseignements complémentaires a
collecter per met doéoaffiner
propositions,

- la sélection opérée est justifiée et objective ; elle permet la
satisfaction du besoin dans des conditions a priori optimales.

négociation (leviers, marges de
maniuvr e, points
- une proposition de clauses

Cl22Qualit® de | 6®valuation

- la fiabilité des prestataires et fournisseurs est vérifiée a partir
do6® ®ment s meshrableg t i f s et

-l dad®quation des

A : ressource
| 6ali gnement de Il eur gamme e

. : " . contractuell es r i i~
positionnement de | 6organi sat C.14 f'f'an.c' res est analys®e au
) . . p - (C.14), -l dal i gnement entre |l e posit
afin de sélectionner ceux présentant le meilleur rapport : N

R attentes clients et | d6o0ffre
qualité/prix/RSE.

R®f ®rentiels dbéactivit®s, de comp®tences et do®val uati onqg
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A6Ldengagement s
fournisseurs satisfaisant aux
exigences de capacité, qualité,
prix et RSE

C.13 Conduire la négociation avec les prestataires et
fournisseurs sélectionnés, en menant les discussions sur les
conditions de délivrance des produits/services attendus, afin de
parvenir a un accord profitable concernant la nature, le tarif et le
calendrier de leur(s) intervention(s).

C.14 Contractualiser un accord commercial avec les
prestataires et fournisseurs sélectionnés , en supervisant la
traduction des négociations en clauses explicites, et en vérifiant
la | ®galit®, la conformit® e]
gualit® et RSE, afin de s®cur
mutuel des parties.

A.7 La gestion du portefeuille de
fournisseurs, dans une
dynami que dbéopti
déam®lioration c¢

Cl5Concevoir un di s posiprestdtairaled @
fournisseurs intervenant dans la production et la délivrance de
produits événementiels, de tourisme et de voyage, en établissant
les indicateurs qualifiant leurs prestations selon des critéres de
qualité, de conformité, de respect des délais et de RSE, afin de
mesurer obj ecti vement l eur perfo
éventuelles marges de progression.

C.16 Construire un plan de progres  associant les fournisseurs
intervenant dans la production et la délivrance de produits
événementiels et de tourisme, en déterminant les mesures
correctives permettant de remédier aux insuffisances repérées,
et en associant des partenariats avec acteurs locaux afin

déam®l iorer |l eurs prestationsg
déune offre parfaitement alig
et RSE.

-un

di spositif dao

prestation (indicateurs chiffrés et

- la sélection opérée repose sur une comparaison multicritéres
intégrant la qualité, le prix et la dimension RSE.

qualitatifs) (C.15),

- un plan de progrés pour améliorer
les prestations du fournisseur (C.16).

Conditions de réalisation pour un
candidat issu de la formation

C13. Efficacité de la stratégie de négociation
- plusieurs scénarios de négociation sont présentés et évalués,
- les objectifs de la négociation sont définis et hiérarchisés,

-l 6identification des mar geqg
discussion est correcte,
-l es objections potentielles

anticipées par une contre-argumentation pertinente.

Travail individuel

Production écrite et présentation orale

C14. Conformité de la contractualisation du marché

- les termes de la négociation sont respectés et traduits dans
des clauses explicites,

- le contrat respecte les obligations Iégales et réglementaires
applicables (droit commercial, droit des marchés)

- le contenu du contrat est suffisant pour sécuriser la
transaction et | dengagement
-les crit res qualit®, RSE ¢
intégrés lorsque requis

- le processus de contractualisation est supervisé et documenté

de mani re conforme aux stan
Cl5. Qualit® du syst me da®val
-les crit res do®valuation as

la qualité, les délais et la dimension RSE, en cohérence avec
|l es engagements et | e positi.d
- les seuils de satisfaction sont définis et permettent la
qualification du niveau de prestation des fournisseurs de fagon
normée,

- les modalités de collecte et de vérification des données

n®cessaires : | 6®val uation
audits, reporting fournisseurs, etc.),
-l e dispositif doé®valuation i

suivi dans le temps et une comparaison entre fournisseurs,

-l e syst me propos® per met do
de progression et ddal i ment
continue.

C16. Pertinence du plan de progres fournisseur

-l 6interpr®tation des indicat
argumentée,

- les points forts et faiblesses du fournisseur sont identifiés et
qualifiés,

-les voies ddéam®lioration, i

clairement spécifiées,

- des acteurs locaux (institutions locales, offices de tourisme,
OTA, transporteurs de la mobilité durable, propriétaire de lieux)
du secteur sont identifiés et associés
-l e plan doéaction
cohérent et réaliste.

associ ® au

Bloc 3 : Manager le
d ®vel oppemd

C.17 Planifier la réalisation du produit événementiel et de
tourisme , en structurant les actions a mener et en définissant

les échéances et en coordonnant les parties prenantes, afin

Toutes les compétences associées
sont évaluées sur la base de la

production suivante :

C17. Qualité de la planification des actions
- les actions nécessaires a la réalisation du produit sont
identifiées et structurées,

R®f ®renti el s

dbéacti

vit®s, de

comp®t ences

et dé®val uati ons
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offre de produits
événementiels et

A.3 Management de la mise en
Tuvre doéun eproduftsf r
événementiels et touristiques

A.8 Organisation de la réalisation
des opérations parties prenantes
de | a mise m@aduit$ u
événementiels et touristiques

d 6 a s s loidennancement et la malitrise temporelle des
opérations.

C.18 Estimer le budget de réalisation du produit

événementiel et de tourisme, en évaluant de maniére réaliste
tous les postes de dépense et en utilisant un outil avec des
indicateurs de suivi, afin dbé

C.19 Constituer une équipe projet dédiée a la réalisation de
produits événementiels et de tourisme , en identifiant les
compétences et profils nécessaires, en dimensionnant les
ressources humaines de maniére qualitative et quantitative, en
d®f i ni ssant clairement |l es r
responsabilités de chaque collaborateur, et en mettant en place
|l es conditions organisationne
des coll aborateurs en situati
organisation optimale, complémentaire et performante.

A.9 Animation des équipes

i mpligu®es dans

Il a mi se e rproduilsv r e
événementiels et touristiques

C.20 Etablir les modalités de travail et de partage
déi nformation dans un co
(présentiel/distanciel) , en d®f i ni ssant | es

en intégrant les outils collaboratifs favorisant la mutualisation des
informations et ressources, a
projet et la réalisation des opérations.

Tfuvre

C.21 Encadrer les équipes impliquées dans la mise en

0 p ®r ade praduite é&vénénentiel et de tourisme
en adoptant un mode de management favorisant la coopération,
|l a solidarit® et | 6autonomie
la cohésion et la motivation du collectif, tout en prévenant les
risques psycho-sociaux associés a un contexte de distanciel.

A.10 Suivi de la production et de
la mise en Tuvre
événementiels et touristiques

fuvre

C.22 Elaborer et suivre les outils de pilotage de la mise en
du produit ®v ®n e medefinissant
l es i

ndi cateurs de contrtle p

E3.PI

L6O®preuve

Mise en situation professionnelle

é partir dbéune g
commanditaire, le candidat manage la
mi se en Tuvre dobéun

événementiels ou touristiques. Pour

cela, il restitue :

- un rétroplanning du projet (C.17),
- un budget prévisionnel (C.18),

- | a

constitution
| 6®qui pe pcagiet
C.21),

- des outils de pilotage et de suivi
du projet (C.227 C.23),
- une vérification de la conformité
logistique, accessibilité, sécurité
et développement durable (C.24).
Conditions de réalisation pour un
candidat issu de la formation
Travail individuel dans un cadre

Production écrite et présentation orale

an
offre de produits événementiels ou

de d®vel

opf
touristiques

®v al
C.17acC.24

ue

- les échéances et jalons sont définis et cohérents avec les
objectifs de | 6offre,

- les dépendances et séquences entre taches sont prises en
compte pour assurer un ordonnancement optimal,

- la coordination avec les parties prenantes est anticipée et
intégrée dans le planning,

- le respect des délais et la maitrise temporelle sont suivis et
ajustés en fonction des contraintes du projet.

C18. Qualité du budget

- les dépenses sont recensées de facon exhaustive et font
| 6obj et dounréalisepaaposte f i cati on
- les recettes sont correctement estimées

-l doutil et Il es indicateurs
budget et déatticiper | es

- le budget estimé est cohérent avec les objectifs financiers, les
ressources disponibles et les contraintes du projet.

C19. Qualit® de | dorganisation
-l 6estimation des moyens huma
dimensionnée au regard des besoins du projet,

- les compétences mobilisées sont en cohérence et en
adéquation avec les besoins du projet, au regard de sa nature,
des objectifs visés et des opérations a réaliser

- les acteurs, les responsabilités et les contributions sont
identifiés et clairement délimités,

- les objectifs individuels et collectifs sont définis, mesurables et
réalistes

-l es dispositions et am®nage
| dautonomi e et Il e maintien {
situation de handicap sont suffisants adaptés a leurs besoins et
repose sur une | édanalyse de |

collectif

C20. Qualit® de | dorganisation
- les modalités de travail sont définies et adaptées au contexte
hybride,

- les outils collaboratifs choisis permettent la mutualisation

efficace de | 6information et
-les flux doéinformation sont

aux parties prenantes,

-l 6organisation facilite | a

performance de | d6®qui pe projd
C2l. Qualit® de | danalyse du 1
-l 6adaptation de | a posture e

au regard de la situation et des interlocuteurs (collaborateurs,
prestataires) est analysée et ses points forts et faiblesses sont
mis en exergue,

- les risques associés aux conditions de travail en distanciel
sont présentés, ainsi que leur survenue et/ou évitement,

- un bilan des bonnes pratiqgues managériales est exposé.

C22. Qualité des outils de pilotage du projet

- les criteres choisis pour le suivi du projet sont justifiés,

- les critéres sont traduits en indicateurs, concrétisés sous la
forme de tableaux de bord clairs et utilisables,

R®f ®renti el s

dbéacti

\Y

t ®s , de

comp®t ences

et dé®val uati one
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Manager de projets événementiels et touristiques (niveau 7)

afin de sb6assurer du respect -loefficacit® des outils de
en termes de délai, de colt et de qualité. do®ventuell es am®liorations {
C23. Qualit® de | d6danalyse du p

C23Assurer | e pilotage budg®t
produit événementiel et de tourisme , en contrdlant en continu
I@llocation des ressources et en opérant, le cas échéant, les

arbitrages liés aux imprévus, afin d 6 a s s u viahitité dt &

rentabilité économique du projet.

C24v®rifier |l a conformit® des
du produit événementiel et de tourisme sur les plans
logistique, accessibilité, sécurité et développement durable, en
sbassurant du
des obligations Iégales et réglementaires et en anticipant les
écarts, afin de garantir le bon déroulement des opérations.

r e sdo eabiérs désechargesyet

- le suivi budgétaire est effectué de maniére continue et
systématique,

- les écarts par rapport au budget sont identifiés et analysés,

- les arbitrages nécessaires sont opérés rapidement pour limiter
| 6i mpact des i mpr ®vus,

- la viabilité et la rentabilité économique du projet sont
préservées.

C24. Analyse de | a
projet :

- la conformité logistique, accessibilité, sécurité et
développement durable est vérifiée et documentée,

- les écarts par rapport aux obligations légales, réglementaires
ou aux engagements du cahier des charges sont identifiés,
-des mesures correctives sont
pour garantir le bon déroulement des opérations.

conformitgeg

Bloc 4 : Développer la
stratégie commerciale

doune of fre
événementiels et
touris tiques

A.4 Pilotage de la stratégie de
développement commercial
déune ofprdduite de
événementiels et touristiques

A.11 La définition de la stratégie
de commerciali sa

produits événementiels et
touristiques

C.25 Elaborer une stratégie de commerci ali
offre de produits événementiels et de touristique , en
respectant la politique de | eétreprise et en tenant compte des
spécificités du marché, en mobi |l i sant des

outils digitaux et financiers, et en impliquant les parties prenantes

internes etexternes,af i n déassurer | a vi
| abtivité.
C.26 Sélectionner les actions de développement

commercial a appliquer , en évaluant leur faisabilité techniques
et financiéres et en estimant leur retour sur investissement, afin
de structurer un plan
présenter a la direction pour validation.

dafpasentar d

Toutes les compétences associées
sont évaluées sur la base de la
production suivante :

E4.Pl an
offre de produits événementiels, de
touri stiques

L6O®preuve ®value
C.25acC.28

Mise en situation professionnelle

A partir de | a
commanditaire, le candidat élabore

une stratégie de commercialisation de
produi

| 6of fre de
touristiques. Pour cela, Pour cela, il
restitue :
- un plan dbéacti
budgétisé et planifié (C.25 71
C.26),
- |l a s®l ection
développement commercial et de

déaction co

C25. Pertinence de la stratégie commerciale

- la stratégie est cohérente avec la politique et les objectifs de
| entreprise

- les spécificités du marché (concurrence, attentes clients,
tendances) sont analysées et intégrées dans la stratégie

- les actions de commercialisation envisagées mobilisent des
outils opérationnels (digital, CRM, prévisionnels, études de
marché)e t d 0 a(étadésylsnearché, veille concurrentielle,
segmentation, personas)

- la stratégie impligue et coordonne les parties prenantes
internes et externes lorsque nécessaire (équipes marketing,
commerciaux, partenaires, clients),

- la stratégie permet de renforcer la viabilité, la performance et

la croissance de | 6activit®
- des indicateurs de performance et de suivi sont identifiés pour
mesurer | 6efficacit® de | a s

C26. Qualit® du plan dbéaction

- les actions sélectionnées sont complémentaires (par ex.
prospection, p r 0 mgq pertioentes aypragard
de la stratégie définieetf avori sent | 6attei
- la faisabilité technique et financiére des actions est évaluée et
documentée,

- le calcul du retour sur investissement (ROI) escompté est
correct et justifié,

- des projections financiéres sont fournies pour évaluer le retour
sur investissement sur une période déterminée,

promotion (C.26), -la mise en Tuvre du plan d
compte du calendrier interne
son marché.

R®f ®rentiels dbéactivit®s, de comp®tences et do®val uati on7







