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La certification Manager du développement de produits événementiel et de tourisme est composée de 4 blocs de comp®tences, dont la validation cumulative est exig®e pour lôobtention 
du titre dans son intégralité : 
 
- Bloc de compétences n° 1 , compétences C.1 à C.8 : Elaborer une offre de produits événementiels ou touristiques responsable   
A.1 D®finition du positionnement dôune offre dô®v®nements ou de produits de tourisme responsables et align®s avec les ®volutions du marché 

 A.1 Lôanalyse du march® du commanditaire et le rep®rage des gisements et opportunit®s de croissance ou de d®veloppement  
A.2 Analyse et projection strat®gique de lôoffre ®v®nementielle et touristique responsable fond®e sur un diagnostic territorial et culturel 
A.3 La conception dôune offre de produits ®v®nementiels touristiques responsables et ®conomiquement viables 
 

- Bloc de compétences n° 2, compétences C.9 à C.16 : Piloter la strat®gie dôachat des composantes de produits ®v®nementiels et touristiques  
A.2 Pilotage de la strat®gie dôachat des composantes de produits ®v®nementiels et de tourisme  

A.4 La d®finition dôune strat®gie de sourcing fournisseurs intervenant dans la production et la d®livrance de produits ®v®nementiels 
A.5 La sélection de fournisseurs intervenant dans la production et la délivrance de produits événementiels et touristiques 
A.6 Lôengagement s®curis® des fournisseurs satisfaisant aux exigences de capacit®, qualit®, prix et RSE 
A.7 La gestion du portefeuille de fournisseurs, dans une dynamique dôoptimisation et dôam®lioration continue 
 

- Bloc de compétences n° 3, compétences C.17 à C.24 : Manager la mise en îuvre dôune offre de produits ®v®nementiels et touristiques 
A.3 Management de la mise en îuvre dôune offre de  produits ®v®nementiels et touristiques  

A.8 Lôorganisation de la r®alisation des op®rations parties prenantes de la mise en îuvre de produits ®v®nementiels et touristiques  
A.9 Lôanimation des ®quipes impliqu®es dans lôorganisation et la mise en îuvre de produits ®v®nementiels et touristiques 
A.10 Le suivi de la production et de la mise en îuvre de produits ®v®nementiels et touristiques  
 

- Bloc de compétences n° 4, compétences C.25 à C.31 : Développer la stratégie commerciale  dôune offre de produits ®v®nementiels et touristiques  
A.4 Pilotage de la strat®gie de d®veloppement commercial dôune offre de produits ®v®nementiels et touristiques 

A.11 La d®finition de la strat®gie de commercialisation de lôoffre de  produits ®v®nementiels et touristiques 
A.12 La conception de la strat®gie de communication omnicanale associ®e ¨ la mise en march® de lôoffre de  produits ®v®nementiels et touristiques 
A.13 Le suivi et lôoptimisation de la commercialisation de lôoffre de  produits ®v®nementiels et touristiques 
 
 

 
Lôobtention de la certification n®cessite la validation cumulative de lôensemble des 4 blocs de compétences. 
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REFERENTIEL DôACTIVITES 
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 

dôactivit®s 

REFERENTIEL DôEVALUATION 
définit les critères et les modalités d'évaluation des acquis 

MODALIT£S Dô£VALUATION CRITĈRES Dô£VALUATION 

Bloc 1  :  Elaborer une 
offre de produits  
événem entiels  ou 
touristique s 
responsables  
 
A.1 Définition du 
positionnement dôune offre 
dô®v®nements ou de produits 
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 légale et réglementaire, 
concurrentielle, technologique, 
environnementale et sociétale 

C.1 Organiser un système de veille stratégique , en identifiant 
des axes de recherche, notamment en terme dôinnovation issue 
du march® de lô®v®nementiel et du tourisme, de conformité 
légale et réglementaire, de développement durable, en 
identifiant des sources fiables, en automatisant la collecte 
dôinformation, notamment en exploitant des outils dôintelligence 
artificielle générative, afin de disposer de données fiables, 
actualisées et complémentaires concernant des sujets ciblés 
pour une analyse proactive des tendances. 

Toutes les compétences associées 
sont évaluées sur la base de la 

production suivante : 
 

E1.  Elaboration dôune offre de 
produits événementiels ou  
touristiques  responsables  

 
Lô®preuve ®value les compétences 

C.1 à C.8 
 

Mise en situation professionnelle 
 

A partir de la demande dôun 
commanditaire, le candidat conçoit 
une offre de produits événementiels 

ou touristiques sur-mesure en 
réponse à la demande. Pour cela il 

réalise un dossier professionnel 
structuré, comprenant : 

 
-  une étude des tendances et 
®volutions issue dôune activit® de 

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 : 
o le format, le contenu éditorial et 

le scénario (C.4), 
o lôanalyse de faisabilit® et 

dôopportunit® (C.8), 
o la justification de lôalignement 

avec des labels et/ou référentiels 

C1. Qualité de la méthode de veille  mise en îuvre : 
- Le périmètre de recherche est clairement défini 
- le choix des outils de collecte est pertinent et justifié selon le 
besoin, notamment dans le cadre dôune utilisation de lôIAG 
- les sources dôinformation sont identifi®es et hiérarchisés, elles 
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 manière exploitable 
-  la veille est structurée pour permettre une analyse proactive 
et stratégique 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 
les opportunit®s dôint®gration de nouveaux formats et concepts, 
dôassurer la conformit® l®gale, ®thique et environnementale, et 
dôaligner lôoffre produits/services avec les exigences clients, y 
compris les besoins dôaccessibilit® et de mobilit® des personnes 
en situation de handicap. 
 

C.2 Pertinence de lôanalyse de la veille  : 
- la s®lection des sources dôinformation permet de disposer de 
données fiables, actuelles et complémentaires. 
- les tendances et innovations du marché du tourisme sont 
identifiées et évaluées au regard de leur intérêt et de leur 
potentiel dôappropriation ou dôadaptation, 
- 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, 
- lôimpact des ®volutions l®gislatives et normatives rep®r®es est 
qualifi® et traduit concr¯tement en termes dô®volution des 
produits. 
- les évolutions des attentes et pratiques de consommation des 
clients sont identifiées, 
- lôincidence de lô®volution des pratiques de consommation est 
mesur®e et caract®ris®e au niveau du positionnement de lôoffre, 
de son contenu, de sa valeur économique et extra-financière. 

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

C.3 Analyser la demande dôun commanditaire,  en explorant 
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 règlementaires, 
pratiques et attentes de consommationé), en qualifiant les 
menaces et opportunités portées par son marché, au regard des 
évolutions socio-économiques et des gisements de croissance 
et dôinnovation, afin dôidentifier ses attentes, objectifs, 
contraintes et valeurs.   

C3. Qualit® de la d®marche dô®tudes : 
-  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®thodes de collecte et dôanalyse sont mobilis®es 
(études stratégiques, interviews, veille sectorielle) 
-  le diagnostic identifie clairement les forces et faiblesses de 
lôentreprise, ainsi que les menaces et opportunit®s de 
lôenvironnement 
-  les résultats sont synthétisés de manière exploitable pour la 
définition des objectifs, contraintes et valeurs du commanditaire 
-  les conclusions sont cohérentes, structurées et orientées vers 
la décision stratégique 
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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 lôapplication 
de règles et principes (accessibilité, recyclage des 
consommables, gestion des déchets, fournisseurs locaux, 
circuits courtsé) respectueux de lôenvironnement, afin de 
formuler une proposition alignée avec ses moyens, aspirations 
et objectifs. 
 

qualit®, en mati¯re dôinclusion et 
de développement durable (C.7). 

 
Conditions de réalisation pour un 

candidat issu de la formation 
Travail individuel 

Production écrite et présentation orale 
 
 
 

C4. Pertinence de lôanalyse interpr®tative et prescriptive : 
- les gisements de croissance ou de d®veloppement dôactivit® 
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 intègrent les problématiques de développement 
durable et lôengagement ®thique et social, 
- les évolutions proposées concernant la gamme de 
produits/services sont réalisables et leur bienfondé est 
démontré. 

A.3 Conception dôune offre de 
produits événementiels 
touristiques responsables et 
économiquement viables 

C.5  D®finir la cible dôune offre renouvel®e de produits 
événement iels  ou touristiques , en caractérisant ses leviers de 
motivation, aspirations et capacités économiques, à partir 
dôanalyses de march® et de donn®es clients, sous la forme de 
persona(e), afin de dessiner une offre adaptée et répondant aux 
attentes du marché. 

C6. Qualité de la définition de la cible client  : 
- les persona(e) sont construits à 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 justifier les choix dôorientation de 
lôoffre et son adaptation aux attentes du march® 
- les recommandations pour lôoffre sont coh®rentes avec les 
besoins et attentes des segments identifiés 

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 
sôassurant de la compl®tude, de la cohérence avec les objectifs 
stratégiques et de la qualité du document, afin de garantir un 
cadrage optimal de la phase opérationnelle et la réussite de 
lôoffre. 

C7. Qualit® des caract®ristiques de lôoffre : 
-  le cahier des charges couvre lôensemble des caract®ristiques 
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 la mise en îuvre du produit 

C.7 Assurer la qualité de lôoffre de 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, les valeurs de lôentreprise et 
les attentes de sa clientèle cible, afin dôaccroitre lôattractivité de 
lôoffre et la visibilité des engagements en mati¯re dôinclusion et 
de développement durable. 

C5.  Pertinence des  actions qualités proposées   
- les référentiels et/ou labels proposés sont sélectionnés et 
justifi®s en fonction de leur valeur ajout®e pour lôoffre et de leur 
pertinence stratégique, 
-lôalignement de lôoffre avec la strat®gie, les valeurs de 
lôentreprise et les attentes de la client¯le cible est d®montr® de 
manière argumentée, 
- les recommandations int¯grent les enjeux dôinclusion 
(accessibilité, mobilité des personnes en situation de handicap) 
et de développement durable, 
- les pr®conisations permettent de renforcer lôattractivit® de 
lôoffre et la visibilit® des engagements RSE de lôentreprise. 

C.8 Evaluer la faisabilit® et lôopportunit® dôune offre de 
produits événementiels ou touristiques , en estimant ses 
coûts de production et mise en marché, en tenant compte du 
cahier des charges, du positionnement de lôentreprise, de ses 
objectifs stratégiques et des menaces et opportunités du 

C8. R®alisme de lôoffre propos®e : 
- la faisabilit® op®rationnelle et ®conomique de lôoffre est 
démontrée 
- les coûts de production et de mise en marché sont estimés de 
manière complète et réaliste 
-  lôanalyse prend en compte le cahier des charges, les objectifs 
strat®giques et le positionnement de lôentreprise 



Manager de projets événementiels et touristiques (niveau 7) 

 

R®f®rentiels dôactivit®s, de comp®tences et dô®valuation 4 

marché, afin de fournir un support de décision pour son 
développement. 
 

-  les menaces et opportunités du marché sont identifiées et 
int®gr®es dans lô®valuation 
-  le document produit constitue un support clair pour la prise de 
décision stratégique et opérationnelle 

Bloc 2  : Piloter la 
strat®gie dôachat des 
composantes de produits 
événementiels  et 
touri stiques   
 
A.2 Pilotage de la stratégie 
dôachat des composantes de 
produits événementiels et 
touristiques  
 
 
A.4 D®finition dôune strat®gie de 
sourcing fournisseurs intervenant 
dans la production et la 
délivrance de produits 
événementiels et touristiques  

C.9 Elaborer une strat®gie dôachats de biens et services 
nécessaires à la réalisation de produits événementiels ou de 
tourisme, en sôappuyant sur la d®finition des besoins g®n®r®s par 
sa production et sa mise en îuvre et en ®tablissant des crit¯res 
et exigences associant les dimensions qualité, prix, délai et RSE, 
afin dôoptimiser la constitution dôun portefeuille de partenaires et 
prestataires contribuant à la délivrance de son offre. 

Toutes les compétences associées 
sont évaluées sur la base de la 

production suivante : 
 

E2. Stratégie dôachat des 
composantes de produits 

événementiels ou touristiques  
 

Lô®preuve ®value les comp®tences 
C.9 à C.16 

 
Mise en situation professionnelle 

 
Le candidat est placé dans la situation 
dôun manager en charge de d®finir et 
mettre en îuvre une strat®gie dôachat 
pour un produit ou service contribuant 

¨ la r®alisation dôune offre 
événementielle ou touristique. Pour 

cela, il réalise un dossier 
professionnel, comprenant : 

 
-  un cahier des charges du bien ou 

service recherché, intégrant les 
dimensions prix, qualité, délai et RSE 

(C.9), 
-  la définition des modalités et 

critères de recherche et de sélection 
(C.9 ï C.10), 

-  un sourcing de fournisseurs ou 
prestataires (C.11), 

-  une grille dô®valuation comparative 
et la s®lection justifi®e dôun 

fournisseur ou prestataire (C.12), 
-  lôidentification des points de 

négociation (leviers, marges de 
manîuvre, points de rupture) (C.13), 

-  une proposition de clauses 
contractuelles refl®tant lôaccord 

(C.14), 

C9. Qualit® de la strat®gie dôachat :  
- un cahier des charges précise les besoins et contraintes liés à 
la prestation recherchée 
- la strat®gie dôachat d®finit les modalit®s de recherche, de 
qualification et de sélection des prestataires 
- les critères de choix sont hiérarchisés et justifiés, incluant des 
exigences RSE (environnement, inclusion) 
- les canaux de sourcing mobilisés sont diversifiés et 
complémentaires 

C.10 Définir  les modalités de consultation des fournisseurs 
potentiels, en tenant compte des éventuelles obligations légales 
d®coulant du contexte du march®, afin dôobtenir un panel de 
propositions suffisant pour une mise en concurrence. 

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, règles de la commande 

publique, 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® permet dôobtenir un nombre et une 

diversité suffisants de propositions pour garantir une mise en 

concurrence effective 

- les documents ou supports produits (appel dôoffres, grille de 
sélection, critères de choix) sont conformes aux standards 
professionnels et exploitables par les parties prenantes 

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 îuvre les modalit®s de recherche appropri®es et en 
collectant des informations ciblées les concernant, afin de 
disposer des éléments nécessaires à une sélection éclairée et 
objective. 

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, 
- lô®valuation des diff®rentes propositions est juste et ®tablie au 
regard des critères de sélection prédéfinis, 
- le choix des éventuels renseignements complémentaires à 
collecter permet dôaffiner lôanalyse et lô®valuation des 
propositions, 
- la sélection opérée est justifiée et objective ; elle permet la 
satisfaction du besoin dans des conditions a priori optimales. 

C.12 Evaluer lôoffre produit/service des prestataires et 
fournisseurs identifiés , en vérifiant leur fiabilité, la capacité de 
leurs ressources humaines, techniques et financières, et 
lôalignement de leur gamme et niveau de prestation avec le 
positionnement de lôorganisation et les exigences de ses clients, 
afin de sélectionner ceux présentant le meilleur rapport 
qualité/prix/RSE. 

C12. Qualit® de lô®valuation 
- la fiabilité des prestataires et fournisseurs est vérifiée à partir 
dô®l®ments objectifs et mesurables, 
- lôad®quation des ressources humaines, techniques et 

financi¯res est analys®e au regard des besoins de lôop®ration, 

- lôalignement entre le positionnement de lôorganisation, les 

attentes clients et lôoffre des prestataires est d®montr®, 
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- un dispositif dô®valuation de la 
prestation (indicateurs chiffrés et 

qualitatifs) (C.15), 
-  un plan de progrès pour améliorer 
les prestations du fournisseur (C.16). 

 
Conditions de réalisation pour un 

candidat issu de la formation 
Travail individuel 

Production écrite et présentation orale 
  

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

A.6 Lôengagement s®curis® des 
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 à un accord profitable concernant la nature, le tarif et le 
calendrier de leur(s) intervention(s). 

C13. Efficacité de la stratégie de négociation  : 
- plusieurs scénarios de négociation sont présentés et évalués, 
- les objectifs de la négociation sont définis et hiérarchisés, 
- lôidentification des marges de manîuvre et leviers de 
discussion est correcte,  
- les objections potentielles de lôinterlocuteur sont identifi®es et 
anticipées par une contre-argumentation pertinente. 

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 l®galit®, la conformit® et lôint®gration ®ventuelle de crit¯res 
qualit® et RSE, afin de s®curiser la transaction et lôengagement 
mutuel des parties. 

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 légales et réglementaires 

applicables (droit commercial, droit des marchés) 

- le contenu du contrat est suffisant pour sécuriser la 

transaction et lôengagement des deux parties 

-  les crit¯res qualit®, RSE ou sp®cifiques ¨ lôentreprise sont 

intégrés lorsque requis 

- le processus de contractualisation est supervisé et documenté 

de mani¯re conforme aux standards de lôentreprise 

A.7 La gestion du portefeuille de 
fournisseurs, dans une 
dynamique dôoptimisation et 
dôam®lioration continue 

C.15 Concevoir un dispositif dô®valuation des prestataire et  
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 critères de 
qualité, de conformité, de respect des délais et de RSE, afin de 
mesurer objectivement leur performance et dôidentifier leurs 
éventuelles marges de progression. 

C15. Qualit® du syst¯me dô®valuation fournisseurs : 
- les crit¯res dô®valuation associent des exigences en lien avec 
la qualité, les délais et la dimension RSE, en cohérence avec 
les engagements et le positionnement de lôentreprise, 
- les seuils de satisfaction sont définis et permettent la 
qualification du niveau de prestation des fournisseurs de façon 
normée, 
- les modalités de collecte et de vérification des données 
n®cessaires ¨ lô®valuation sont explicit®es (questionnaires, 
audits, reporting fournisseurs, etc.), 
- le dispositif dô®valuation int¯gre une p®riodicit® permettant un 
suivi dans le temps et une comparaison entre fournisseurs, 
- le syst¯me propos® permet dôidentifier objectivement des axes 
de progression et dôalimenter la d®marche dôam®lioration 
continue. 

C.16 Construire un plan de progrès  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 
dôam®liorer leurs prestations et de contribuer ¨ la d®livrance 
dôune offre parfaitement align®e avec ses engagements qualit® 
et RSE. 

C16. Pertinence du plan de progrès fournisseur  : 
- lôinterpr®tation des indicateurs de performance est correcte et 
argumentée, 
-  les points forts et faiblesses du fournisseur sont identifiés et 
qualifiés, 
- les voies dôam®lioration, int®grant la dimension RSE, sont 
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 
- le plan dôaction associ® aux objectifs de progr¯s d®finis est 
cohérent et réaliste. 

Bloc 3  : Manager le 
d®veloppement dôune 

C.17 Planifier la réalisation du produit événementiel et de 
tourisme , en structurant les actions à 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 à la réalisation du produit sont 
identifiées et structurées, 
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offre de produits 
événementiels et 
touristiques  

 
A.3 Management de la mise en 
îuvre dôune offre de  produits 
événementiels et touristiques  
 
A.8 Organisation de la réalisation 
des opérations parties prenantes 
de la mise en îuvre de produits 
événementiels et touristiques  

dôassurer lôordonnancement et la maîtrise temporelle des 
opérations. 

E3. Plan de d®veloppement dôune 
offre de produits événementiels ou 

touristiques  
 
Lô®preuve ®value les comp®tences 

C.17 à C.24 
 

Mise en situation professionnelle 
 

ê partir dôune demande dôun 
commanditaire, le candidat manage la 
mise en îuvre dôune offre de produits 
événementiels ou touristiques. Pour 

cela, il restitue : 
- un rétroplanning du projet (C.17), 

- un budget prévisionnel (C.18), 

- la constitution et lôorganisation de 

lô®quipe projet (C.19 ï C.20 ï 

C.21), 

- des outils de pilotage et de suivi 

du projet (C.22 ï 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 
collectif 

Production écrite et présentation orale 
 
 
 
 

- les échéances et jalons sont définis et cohérents avec les 
objectifs de lôoffre, 
- les dépendances et séquences entre tâches 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 maîtrise temporelle sont suivis et 
ajustés en fonction des contraintes du projet. 

C.18 Estimer le budget de réalisation du produit 
événementiel et de tourisme, en évaluant de manière réaliste 
tous les postes de dépense et en utilisant un outil avec des 
indicateurs de suivi, afin dôassurer la ma´trise des co¾ts. 

C18. Qualité du budget  : 
- les dépenses sont recensées de façon exhaustive et font 
lôobjet dôune classification réaliste par poste  
- les recettes sont correctement estimées 
- lôoutil et les indicateurs de suivi permettent de calculer le 
budget et dôanticiper les écarts 
- le budget estimé est cohérent avec les objectifs financiers, les 
ressources disponibles et les contraintes du projet. 

C.19  Constituer une équipe projet dédiée à la réalisation de 
produits événementiels et de tourisme , en identifiant les 
compétences et profils nécessaires, en dimensionnant les 
ressources humaines de manière qualitative et quantitative, en 
d®finissant clairement les r¹les, p®rim¯tres dôintervention et 
responsabilités de chaque collaborateur, et en mettant en place 
les conditions organisationnelles et adaptations pour lôinclusion 
des collaborateurs en situation de handicap, afin dôassurer une 
organisation optimale, complémentaire et performante. 

C19. Qualit® de lôorganisation de lô®quipe projet : 
- lôestimation des moyens humains est r®aliste et correctement 
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 à réaliser 
- les acteurs, les responsabilités et les contributions sont 
identifiés et clairement délimités, 
- les objectifs individuels et collectifs sont définis, mesurables et 
réalistes 
- les dispositions et am®nagements n®cessaires ¨ lôinclusion, 
lôautonomie et le maintien en emploi des collaborateurs en 
situation de handicap sont suffisants adaptés à leurs besoins et 
repose sur une lôanalyse de leur besoins. 

A.9 Animation des équipes 
impliqu®es dans lôorganisation et 
la mise en îuvre de produits 
événementiels et touristiques 

C.20 Etablir les modalités de travail et de partage 
dôinformation dans un contexte dôhybridation 
(présentiel/distanciel) ,  en d®finissant les flux dôinformation et 
en intégrant les outils collaboratifs favorisant la mutualisation des 
informations et ressources, afin dôoptimiser le fonctionnement du 
projet et la réalisation des opérations. 

C20. Qualit® de lôorganisation du travail en collaboration : 
- les modalités de travail sont définies et adaptées au contexte 
hybride, 
- les outils collaboratifs choisis permettent la mutualisation 
efficace de lôinformation et des ressources, 
- les flux dôinformation sont organis®s, structur®s et accessibles 
aux parties prenantes, 
- lôorganisation facilite la coordination, la communication et la 
performance de lô®quipe projet. 

C.21 Encadrer les équipes impliquées dans la mise en 
îuvre op®rationnelle de produits événementiel et de tourisme 
en adoptant un mode de management favorisant la coopération, 
la solidarit® et lôautonomie des collaborateurs, afin de maintenir 
la cohésion et la motivation du collectif, tout en prévenant les 
risques psycho-sociaux associés à un contexte de distanciel. 

C21. Qualit® de lôanalyse du management en situation : 
- lôadaptation de la posture et du positionnement mis en îuvre 
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 pratiques managériales est exposé. 

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

C.22 Elaborer et suivre les outils de pilotage de la mise en 
îuvre du produit ®v®nementiel et de tourisme, en définissant 
les indicateurs de contr¹le permettant dôen suivre la r®alisation, 

C22. Qualité des outils de pilotage du projet  : 
- les critères choisis pour le suivi du projet sont justifiés, 
- les critères sont traduits en indicateurs, concrétisés sous la 
forme de tableaux de bord clairs et utilisables, 
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afin de sôassurer du respect et de lôatteinte des objectifs ®tablis 
en termes de délai, de coût et de qualité. 

- lôefficacit® des outils de pilotage est ®valu®e a posteriori et 
dô®ventuelles am®liorations sont propos®es. 

C.23 Assurer le pilotage budg®taire de la mise en îuvre du 
produit événementiel et de tourisme , en contrôlant en continu 
lôallocation des ressources et en opérant, le cas échéant, les 
arbitrages liés aux imprévus, afin dôassurer la viabilité et la 
rentabilité économique du projet. 

C23. Qualit® de lôanalyse du pilotage budg®taire : 
- le suivi budgétaire est effectué de manière continue et 

systématique, 

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

- les arbitrages nécessaires sont opérés rapidement pour limiter 

lôimpact des impr®vus, 

- la viabilité et la rentabilité économique du projet sont 

préservées. 

C.24 V®rifier la conformit® des conditions de mise en îuvre 
du produit événementiel et de tourisme  sur les plans 
logistique, accessibilité, sécurité et développement durable, en 
sôassurant du respect des exigences du cahiers des charges et 
des obligations légales et règlementaires et en anticipant les 
écarts, afin de garantir le bon déroulement des opérations. 

C24. Analyse de la conformit® de la mise en îuvre du 
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 anticip®es ou mises en îuvre 
pour garantir le bon déroulement des opérations. 

Bloc 4  : Développer la  
stratégie commerciale 
dôune offre de produits 
événementiels et 
touris tiques  
 
A.4 Pilotage de la stratégie de 
développement commercial 
dôune offre de produits 
événementiels et touristiques  
 
A.11 La définition de la stratégie 
de commercialisation de lôoffre de  
produits événementiels et 
touristiques 

C.25 Elaborer une stratégie de commercialisation dôune 
offre de produits événementiels et de touristique , en 
respectant la politique de lôentreprise et en tenant compte des 
spécificités du marché,  en mobilisant des outils dôanalyse, des 
outils digitaux et financiers, et en impliquant les parties prenantes 
internes et externes, afin dôassurer la viabilit® et la croissance de 
lôactivité.   

Toutes les compétences associées 
sont évaluées sur la base de la 

production suivante : 
 
E4. Plan dôaction commercial dôune 
offre de produits événementiels, de 

touri stiques  
 

Lô®preuve ®value les comp®tences 
C.25 à C.28 

 
Mise en situation professionnelle 

 
A partir de la demande dôun 

commanditaire, le candidat élabore 
une stratégie de commercialisation de 
lôoffre de produits ®v®nementiel ou 
touristiques. Pour cela, Pour cela, il 

restitue : 
- un plan dôaction commercial 

budgétisé et planifié (C.25 ï 

C.26), 

- la s®lection dôactions de 

développement commercial et de 

promotion (C.26), 

C25. Pertinence de la stratégie commerciale  : 
-  la stratégie est cohérente avec la politique et les objectifs de 

lôentreprise 

-  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) et dôanalyse (études de marché, veille concurrentielle, 

segmentation, personas) 

-  la stratégie implique 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 lôactivit® 

-  des indicateurs de performance et de suivi sont identifiés pour 

mesurer lôefficacit® de la strat®gie. 

C.26 Sélectionner les actions de développement 
commercial  à appliquer , en évaluant leur faisabilité techniques 
et financières et en estimant leur retour sur investissement, afin 
de structurer un plan dôaction budg®tis® et planifi®, à présenter à 
présenter à la direction pour validation. 

C26. Qualit® du plan dôaction commercial : 
- les actions sélectionnées sont complémentaires (par ex. 
prospection, promotion, partenariatsé), pertinentes au regard 
de la stratégie définie et favorisent lôatteinte des objectifs vis®s, 
- la faisabilité technique et financière des actions est évaluée et 
documentée, 
- le calcul du retour sur investissement (ROI) escompté est 
correct et justifié, 
- des projections financières sont fournies pour évaluer le retour 
sur investissement sur une période déterminée, 
- la mise en îuvre du plan dôaction est planifi®e en tenant 
compte du calendrier interne de lôentreprise et du calendrier de 
son marché. 




