REFERENTIELS

Article L6113-1 En savoir plus sur cet article... Créé par LOI n°2018-771 du 5 septembre 2018 - art. 31 (V)

« Les certifications professionnelles enregistrées au répertoire national des certifications professionnelles permettent une validation des compétences et des connais-
sances acquises nécessaires a l'exercice d'activités professionnelles. Elles sont définies notamment par un référentiel d'activités qui décrit les situations de travail et
les activités exercées, les métiers ou emplois visés, un référentiel de compétences qui identifie les compétences et les connaissances, y compris transversales, qui en
découlent et un référentiel d'évaluation qui définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis. »

MODALITES D’EVALUATION

Etudes de cas

Afin d’évaluer les compétences mise en ceuvre des cas pratique sont soumis aux étudiants. Il s’agit de mini-projets évalués par des professionnels spécialisés.
Ces études de cas sont basées sur des cas fictifs ou réels d’entreprises.

Les thématiques sont les suivantes :

1.

2.

Sur la base d'un secteur d’activité choisi préalablement par le/la candidat(e), celui-ci doit constituer un dossier contenant I’analyse de ce secteur a l'interna-
tional sur plusieurs zones géographiques imposées ;

Le/la candidat(e) doit rédiger une procédure de mise en place d’'une stratégie de veille. Cette procédure doit étre exhaustive et comprendre la démarche de
recueil de données, I'exploitation de I'information et sa diffusion au sein de I'organisation. Le/la candidat(e) définit les modalités de veille en intégrant la
veille sémantique sur Internet ;

Sur la base d'un cas d’entreprise, le/la candidat(e) doit créer une méthodologie de recherche quantitative et créer un questionnaire adapté a son marché ;
Sur la base d'une étude de cas relative a un échec commercial d'une entreprise sur un marché extérieur, le/la candidat(e) doit identifier les causes de I'échec
en intégrant un modéle de « distance culturelle ». Ensuite, le/la candidat(e) doit proposer une recommandation visant a réduire les distances culturelles ;
Sur la base d'un cas d’entreprise, le/la candidat(e) analyse le risque de change. Le/la candidat(e) propose la mise en place d’un dispositif de couverture du
risque de change en intégrant ses stratégies de paiements. Dans un second temps, le/la candidat(e) doit identifier les principaux enjeux et conflits contempo-
rains afin d’établir une grille d’évaluation « risque pays » ;

Sur la base d'un cas d’entreprise, le/la candidat(e) doit analyser I'impact d'un projet de déploiement d’un produit / d'une marque a I'international en termes
de propriété intellectuelle ;

Sur la base de différentes problématiques sectorielles, les candidats, en équipe, présente le cas d’'une entreprise pour chacun des secteurs concernés. Le
groupe réalise un diagnostic stratégique de I'entreprise et une étude des opportunités et faiblesses sur le marché visé a I'international. D’aprés son analyse, le
groupe propose des recommandations stratégiques pour l'entreprise ;

Sous la forme d’'un dossier avec soutenance, le/la candidat(e) doit analyser le positionnement concurrentiel d'une organisation souhaitant se développer a
I'international, repérer les marchés a fort potentiel en s’appuyant sur une analyse de l'offre produit, d'un mix marketing (prix, marché, réseaux distribution)
et de la stratégique de communication existante ;

Sur la base de la situation d’'une entreprise et d’'une problématique de financement, le/la candidat(e) doit analyser la situation financiere de I’entreprise et
élaborer une stratégie de financement a court terme ;
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10. Le/la candidat(e) réalise une analyse d’une situation de partenariat. Il/elle indique quels sont les objectifs du cadre de négociations contractuels. Il/elle décrit
les conditions de la validité du contrat. Il/elle explicite les obligations des parties prenantes ;

11. A partir d'un cas d’entreprise, le/la candidat(e) doit déterminer le chemin critique d’un projet de déploiement d’une organisation a I'international. Il/elle doit
proposer une planification des étapes et taches prenant en compte le chemin critique ;

12. A partir d’un cas d’une entreprise issue d’un secteur spécifique, le/la candidat(e) doit déterminer le cadre environnemental du projet. I1/Elle doit identifier
les risques. I1/Elle doit déterminer les indicateurs de performances, valider la faisabilité du projet et proposer un planning de pilotage du projet ;

13. Basé sur un cas d’entreprise souhaitant s’implanter a I'étranger, le/la candidat(e) détermine la rentabilité d'un investissement a I'étranger ;

14. A partir de cas d’entreprise, le/la candidat(e) doit proposer un plan de communication a destination des équipes et partenaires ;

15. D’apres un cas d’entreprise, le/la candidat(e) doit analyser une situation problématique dans un environnement complexe. Il élabore des méthodologies de
résolutions de problemes ;

16. Sur la base d’un cas d’entreprise, le/la candidat(e) doit construire un plan d’action commerciale. A partir d’une proposition de valeur, il/elle doit élaborer un
argumentaire de vente afin d’accompagner la force de vente dans la poursuite de leurs objectifs commerciaux. I1/Elle doit définir les leviers de motivation des
équipes commerciales ainsi que les conditions de rétribution des primes.

Projet professionnel
» Le/la candidat(e) doit établir un référentiel précisant les informations nécessaires au pilotage du projet de partenariat. Il doit présenter un plan d’actions

stratégique et opérationnel a court moyen et long terme. A partir d’échelles de mesures, le/la candidat(e) doit évaluer le niveau de risques et les impacts
éventuels. I1/elle doit élaborer un dossier d’aide aux financements, y compris mécanismes d’incitations fiscales pour I'implantation dans le pays d’accueil ;

» Dans le cadre de la réalisation de projets liés aux enjeux de développement du commerce international dans des secteurs spécifiques (agroalimentaire, aéro-
nautique, automobile...), le/la candidat doit identifier les risques liés au projet, déterminer les indicateurs de suivi de la performance et évaluer la faisabilité
du projet. Il doit simuler la mise en ceuvre du projet et rédiger un rapport de cloture.

Mises en situation professionnelle
Sous la forme d’un jeu de role, le/la candidat(e) présente a son responsable les termes de contractualisation et de négociations des conditions partenariales avec

les entreprises partenaires ;
Sous la forme d’un jeu de role, le/la candidat(e) doit simuler un entretien de négociation commerciale permettant la conclusion d'un partenariat local pour I'im-
plantation d'une organisation sur un marché étranger ;

Business Game
Le jeu d’entreprise ou Business Game est une simulation de gestion d’entreprise. Les candidats, en équipe, doivent prendre des décisions sur la gestion d'une

organisation en s’appuyant sur des tableaux de bord. Leurs décisions sont traitées dans un simulateur et la situation de I'organisation en est modifiée. Les candi-
dats doivent se positionner par rapport a cette évolution de la situation et prendre de nouvelles décisions et ainsi de suite, sur un nombre défini de tours de jeu.
La complexité du jeu dépend du volume d’informations fourni sur 'organisation et son environnement, le nombre de fonctions de 'entreprise pouvant étre im-
pactées par les décisions et de I'introduction de facteurs externes modifiant 'effet des décisions prises.

Le jeu d’entreprise est corrigé par 'animateur du jeu qui se base sur les résultats du simulateur et I'évaluation des mises en situation professionnelle.

Le Business Game est également 'occasion de mises en situation professionnelle :




Identification des enjeux de déploiements a l'international ;

Détermination des objectifs quantitatifs en termes de chiffre d’affaire et de développement ;

Evaluation des ressources nécessaires a la réalisation des objectifs ;

Analyse de la situation de marchés et du positionnement des concurrents,

Définition des cibles et des marchés prioritaires,

Evaluation de la cohérence des actions menées et proposer des améliorations dans un document de synthése
Gestion de la politique de recherche et de développement,

Conception d’une stratégie de production, de gestion des stocks, des cofits de transferts et taux de changes.




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

REFERENTIEL DE COMPETENCES
identifie les compétences et les connaissances, y com-
pris transversales, qui découlent du référentiel d’acti-

vités

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

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

1- Identification des opportuni-
tés de développement a l'inter-
national d’'une organisation

Identifier les opportunités de développement a l'in-

ternational de l'activité d’'une organisation, sur la

base d’un process de veille, d’études et d’analyse

des partenaires et fournisseurs potentiels. Pour ce

faire le professionnel s’appuie sur :

»  L’examen du potentiel et des conditions de dé-
veloppement a I'international de I'entreprise

»  Identification des zones géographiques ou des
pays

»  Sélection du type d’étude en fonction du pays
ciblé

> Sélection des critéres et indicateurs, élabora-
tion de questionnaires

»  Pondération des indicateurs dans un outil
d’aide a la décision selon le pays

»  Analyse des données des études

Etude de cas :

(1). Sur la base d’'un secteur d’activité
choisi préalablement par le/la candi-
dat(e), celui-ci doit constituer un dossier
contenant 'analyse de ce secteur a I'in-
ternational sur plusieurs zones géogra-
phiques imposées.

Etude de cas :

(2) Le/la candidat(e) doit rédiger une
procédure de veille. Cette procédure
doit étre exhaustive et comprendre la
démarche de recueil de données, d’ex-
ploitation de I'information et de diffu-
sion au sein de I'organisation.

Le/la candidat(e) définit les modalités
de veille en intégrant la veille séman-
tique sur Internet.

Etude de cas :

(3) Sur la base d’un cas d’entreprise,
le/la candidat(e) doit créer une métho-
dologie de recherche quantitative et
créer un questionnaire adapté a son
marché.

Les études de marché qui ont été sé-
lectionnées dans le cadre de I'analyse
du marché sont adaptées aux objec-
tifs stratégiques de I'organisation.
Le/la candidat(e) pose un avis cri-
tique avec les outils exploités
L’analyse proposée permet d’amélio-
rer la compréhension des enjeux du
marché étudié.

Bonne description des opportunités
sur la base de son analyse.

Le/la candidat(e) explicite clairement
sa stratégie de veille.

Cette stratégie est pertinente et réa-
liste.

La procédure est calibrée selon les
ressources humaines disponibles.

Le recul nécessaire est pris dans I'uti-
lisation d’outils (grille d’analyse...).

Le/la candidat(e) maitrise la tech-
nique de I'enquéte quantitative. Son
questionnaire est cohérent avec les
spécificités du marché visé autant sur
le fond et que sur la forme.

Mesurer le potentiel d'un marché a l'international
en se basant sur I'identification et 'analyse de la cri-
ticité des risques liés a la situation : économique, ju-
ridique, politique, géopolitique et aux spécificités
culturelles d’'un pays ou d’une zone géographique.
Elaborer une matrice de risque permettant I’évalua-
tion générale du risque pays.

Etude de cas:

(4) Sur la base d’une étude de cas rela-
tive a un échec commercial d'une entre-
prise sur un marché extérieur, le/la can-
didat(e) doit identifier les causes de
I’échec en intégrant un modéle de « dis-
tance culturelle ».

v

Bonne compréhension des enjeux
économiques des différentes zones
géographiques mondiales
L'interprétation des données est faite
al'aide d’outils adaptés

Description des différentes typologies
de cultures est pertinente et met en




Ensuite, il/elle doit proposer une recom-
mandation visant a réduire les distances
culturelles.

Etude de cas :

(5) Sur la base d’un cas d’entreprise,
le/la candidat(e) analyse le risque de
change. Le/la candidat(e) propose la
mise en place d'un dispositif de couver-
ture du risque de change en intégrant
ses stratégies de paiements. Dans un se-
cond temps, le/la candidat(e) doit iden-
tifier les principaux enjeux et conflits
contemporains afin d’établir une grille
d’évaluation « risque pays ».

Etude de cas :

(6). Sur la base d’'un cas d’entreprise,
le/la candidat(e) doit analyser I'impact
d’un projet de déploiement d’'un produit
/ d’'une marque a l'international en
termes de propriété intellectuelle.

lumiere le lien entre la culture d’en-
treprise et la culture nationale.

La recommandation proposé est
adaptée aux spécificités observées
Il démontre une prise de recul vis-a-
vis de la méthodologie sélectionnée.

Le/la candidat(e) prend en compte
les moyens de paiements a I'interna-
tional et des garanties liées a ses
moyens de paiement.

Le risque d’impayés est calculé et
provisionné précisément dans le bud-
get.

Une cartographie exhaustive des par-
ties prenantes et des conflits éthiques
est proposée

Le risque lié aux manques d’engage-
ments éthiques pris avec les parte-
naires éventuels est évalué précisé-
ment.

Bonne identification des éléments
donnant lieu a protection et identifi-
cation de I'instance d’enregistrement.
les préconisations de luttes contre la
contrefacon proposées sont perti-
nentes




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

REFERENTIEL DE COMPETENCES
identifie les compétences et les connaissances, y
compris transversales, qui découlent du référen-

tiel d’activités

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

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

2- Elaboration de la stratégie de
développement a l'international
d’une organisation

Définir une stratégie d’internationalisation et les

modes d'implantation a I’étranger sur la base de

d’un diagnostic stratégique identifiant les forces
et faiblesses, dans le respect de ses orientations
stratégiques.

La stratégie doit comprendre :

»  Un cadre stratégique a long terme dans le
respect des normes et valeurs inhérente a
I'entreprise

»  La définition du mode d'implantation appro-
prié

»  L’élaboration d’un plan détaillé de la straté-
gie d'implantation avec les grandes étapes et
échéances a moyen/ long terme

Etude de cas :

(7) Sur la base de différentes probléma-
tiques sectorielles, les candidats, en équipe,
présente le cas d'une entreprise pour cha-
cun des secteurs concernés.

Le groupe réalise un diagnostic stratégique
de I'entreprise et une étude des opportuni-
tés et faiblesses sur le marché visé a l'inter-
national. D’apres son analyse, le groupe
propose des recommandations stratégiques
pour I'entreprise.

Le/la candidat(e) propose une ana-
lyse concurrentielle objectivés.
Bonne définition de segments de dé-
veloppement stratégiques
Pertinences des segments proposés
Le positionnement proposé est réa-
liste et adéquat.

Le/la candidat(e) propose une éva-
luation cohérente du besoin en com-
pétences de I'équipe nécessaires pour
I'implantation

Adapter la politique marketing et commerciale
de I'organisation aux spécificités du pays, en
s’appuyant sur une analyse du positionnement
concurrentiel de I'offre produit sur les marchés a
fort potentiel.

Etude de cas :

(8). Sous la forme d’un dossier avec soute-
nance, le/la candidat(e) doit analyser le po-
sitionnement concurrentiel d’'une organisa-
tion souhaitant se développer a I'internatio-
nal, repérer les marchés a fort potentiel en
s’appuyant sur une analyse de 1'offre pro-
duit, d’'un mix marketing (prix, marché, ré-
seaux distribution) et de la stratégique de
communication existante.

Le positionnement concurrentiel est
bien détaillé et présenté sous la forme
requise (dossier complet)
Proposition d’'une analyse poussée du
marché cible, des forces et faiblesses
de I'entreprise face aux opportunités
et menaces de son environnement
macro-économique.

Proposition de préconisations, con-
cernant la stratégie de développe-
ment a 'international.

Les préconisations sont cohérentes
avec 'analyse préalable.

Elaborer le budget prévisionnel d’exploitation
comprenant les prévisions de chiffres d’affaires
(objectifs commerciaux) et les colits d'implanta-
tion d’un produit ou d’un service sur un marché
étranger (budget prévisionnel d’investisse-
ments). Le budget s’appuie sur une analyse de
trésorerie et ses écarts ainsi que sur les choix
d’investissements.

Etude de cas :

9. Sur la base de la situation d’une entre-
prise et d'une problématique de finance-
ment, le/la candidat(e) doit analyser la si-
tuation financiére de I'entreprise et élabo-
rer une stratégie de financement a court
terme.

L’analyse de la situation de I'entre-
prise est bien réalisée et permet la ré-
daction des recommandations chif-
frées et justifiées.

Evaluation exhaustive de toutes les
options a disposition de I’entreprise.
Le prévisionnel (Plan de trésorerie).
présenté est optimisé




Identifier et sélectionner les partenaires poten-

tiels pour le projet d'implantation en s’appuyant

sur I'étude de leur situation économique et orga-

nisationnelle.

La sélection des partenaires s’appuie sur :

»  Des scenarii prenant en compte 'ensemble
des partenaires potentiels

»  Unaudit de 'ensemble des partenaires lo-
caux

»  Ladétermination des partenaires les plus
fiables

»  L’identification des contraintes organisa-
tionnelles des partenariats comme la capa-
cité de production ou la capacité a se déve-
lopper sur le ou les marchés cibles

Projet:

Le/la candidat(e) doit établir un document
appelé référentiel précisant les informa-
tions nécessaires au pilotage du projet de
partenariat. Il doit présenter un plan d’ac-
tions stratégique et opérationnel a court
moyen et long terme. A partir d’échelles de
mesures, le/la candidat(e) doit évaluer le
niveau de risques et les impacts éventuels.
Le/la candidat(e) doit élaborer un dossier
d’aide aux financements, y compris méca-
nismes d’incitations fiscales pour I'implan-
tation dans le pays d’accueil.

Le/la candidat(e) démontre la perti-
nence des choix opérés en matiére de
politique partenariale.

Bonne identification des facteurs de
réussite, des risques du projet des
procédures et regles a suivre et a mai-
triser, de la protection des savoirs
faire, des compétences a recruter, des
résultats attendus.

La fiabilité des partenaires sélection-
nés est démontrée

Bonne compréhension des moyens a
mobiliser et des contraintes intercul-
turelles.

Définir le cadre de négociation et les conditions
contractuelles en termes économique et juri-
dique, des partenariats nécessaires a I'implanta-
tion durables sur un marché étranger. Le cadre
devra respecter I'enjeu de I'équilibre du partena-
riat en termes de répartition des charges et de
recherche de compromis éventuels.

Mise en situation professionnelle :

Sous la forme d’'un jeu de role, le/la candi-
dat(e) présente a son responsable les
termes de contractualisation et de négocia-
tions des conditions partenariales avec les
entreprises partenaires.

Etude de cas :

(10). Le/la candidat(e) réalise une analyse
d’une situation de partenariat. I1/elle in-
dique quels sont les objectifs du cadre de
négociations contractuels. I1/elle décrit les
conditions de la validité du contrat. I1/elle
explicite les obligations des parties pre-
nantes.

Les arguments proposés permettent
de faire avancer la négociation.
Expression claire et compréhensible
Discours adapté a I'interlocuteur se-
lon les codes culturels préalablement
identifiés.

Les conditions de partenariat permet-
tant le partage de la valeur créée et la
préservation des intéréts écono-
miques et financiers des parties pre-
nantes est soulevé.

Les préconisations sont cohérentes
pour assurer 'équilibre de la relation
contractuelle.

La traduction de I'’ensemble des obli-
gations inhérente a la relation con-
tractuelle est compléte




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

REFERENTIEL DE COMPETENCES
identifie les compétences et les connais-
sances, y compris transversales, qui décou-
lent du référentiel d’activités

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

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

3- Gestion d’un projet a I'interna-
tional dans un contexte multicul-
turel

Identifier I'ensemble des enjeux, les par-
ties prenantes externes ou internes, les
contraintes (colt, délai, juridique, qualité,
politique...) ainsi que les leviers de finan-
cement possibles d'un projet de déploie-
ment a 'international. En estimer les res-
sources budgétaires, matérielles et hu-
maines permettant d’évaluer la faisabilité
du projet et de définir des indicateurs de
suivi et d’évaluation.

Etude de cas :

(11). A partir d’un cas d’entreprise, le/la
candidat(e) doit déterminer le chemin
critique d’'un projet de déploiement
d’une organisation a I'international.
I1/elle doit proposer une planification
des étapes et tiches prenant en compte
le chemin critique.

Etude de cas :

(12). A partir d’'un cas d’une entreprise
issue d'un secteur spécifique, le/la can-
didat(e) doit déterminer le cadre envi-
ronnemental du projet. I1/Elle doit iden-
tifier les risques. I1/Elle doit déterminer
les indicateurs de performances, valider
la faisabilité du projet et proposer un
planning de pilotage du projet.

Projet professionnel

Dans le cadre de la réalisation de projets
liés aux enjeux de développement du
commerce international dans des sec-
teurs spécifiques (agroalimentaire, aé-
ronautique, automobile...), le/la candi-
dat doit identifier les risques liés au pro-
jet, déterminer les indicateurs de suivi
de la performance et évaluer la faisabi-
lité du projet). Il doit simuler la mise en
ceuvre du projet et rédiger un rapport
de cléture.

Bonne identification des axes prioritaires du pro-
jet.

Proposition d’'un ordonnancement des taches du
projet selon un planning établi.

Evaluation de 'adéquation entre les besoins et
les ressources nécessaire a la réalisation du pro-
jet est correcte

Les taches critiques sont déterminées ainsi que
I’évaluation de la répercussion d’un retard sur
I'ensemble du projet.

Bonne indentification des risques liés au cadre
environnemental et juridique.

Les indicateurs de performances proposés sont
cohérents avec les objectifs fixés.

Une estimation chiffrée des ressources budgé-
taires est proposée

Le planning proposé par le/la candidat(e) est ré-
aliste.

Bonne identification des enjeux liés au projet de
développement

Evaluation pertinente des risques inhérents a la
gestion du projet par la prise en compte des spé-
cificités du secteur d’activité.

Bonne sélection des indicateurs de performance
et de suivi adéquat.

Le rapport de cloture comprend bien une évalua-
tion du projet selon les indicateurs de perfor-
mance identifiés, une analyse des résultats pro-
duits ainsi que des préconisations sur la conduite
du projet.




Etude de cas :

(13). Basé sur un cas d’entreprise sou-
haitant s'implanter a I'étranger, le/la
candidat(e) détermine la rentabilité
d’un investissement a I’étranger.

Business Games :

Jeu d’entreprise.

Le/la candidat(e) doit :

Identifier les enjeux de déploiement a
I'international ;

Déterminer des objectifs quantitatifs ;
Evaluer les ressources nécessaires a la
poursuite des objectifs ;

Définir des cibles et des marchés priori-
taires.

L’analyse proposée des mécanismes de finance-
ment sur du court, moyen et long terme est cohé-
rente

Evaluation correcte de la rentabilité de I'investis-
sement

Analyse correcte de la situation des marchés et
du positionnement des concurrents.

Les pays a fort potentiel qui présentent les pers-
pectives les plus intéressantes sont bien identi-
fiés des

Evaluation précise du potentiel marché.

Les marchés prioritaires sont définis.

La stratégie de production est déterminée
Gestion efficace des stocks, des couts de trans-
ferts et des taux de changes.

Manager et communiquer aupres des
équipes et les partenaires externes du
projet (prestataires, administration,
douanes...). Coordonner et gérer les rela-
tions avec chacun en prenant en compte
leurs spécificités culturelles et en adop-
tant une démarche de prévention des con-
flits.

Etude de cas :

(14.) A partir de cas d’entreprise, le/la
candidat(e) doit proposer un plan de
communication a destination des
équipes et partenaires.

Etude de cas :

15. D’apreés un cas d’entreprise, le/la
candidat(e) doit analyser une situation
problématique dans un environnement
complexe. Il élabore des méthodologies
de résolutions de problemes.

Le mode de communication est adapté aux cibles
a atteindre et prend en compte les diversités cul-
turelles.

Les choix de communication sont justifiés par la
maitrise de la typologie des cultures et des con-
cepts culturels

Proposition d’'un mode de communication per-
mettant de fédérer les équipes autour du projet
et d’en partager la vision stratégique

Les causes de conflits sont identifiées

des solutions de résolutions de probléme adap-
tées a la cible sont proposées et tiennent compte
des spécificités culturelles.

Piloter un projet d'implantation d’une ac-
tivité économique sur un marché étranger
en définissant le cadre contractuel et 1égal
et en organisant et hiérarchisant les
taches a réaliser selon un planning défini.
Controler la réalisation des objectifs de

Etude de cas :

11. A partir d’'un cas d’entreprise, le/la
candidat(e) doit déterminer le chemin
critique d’'un projet de déploiement
d’une organisation a I'international.

Les axes prioritaires du projet sont identifiés
Les taches du projet sont ordonnées selon un
planning établi.

Evaluation correcte de 'adéquation entre les be-
soins et les ressources nécessaire au projet.




chiffre d’affaires et de rentabilité par les
moyens adaptés.

I1/elle doit proposer une planification
des étapes et tiches prenant en compte
le chemin critique.

Business Games ou Jeu d’entreprise
Le candidat doit :

Déterminer les objectifs quantitatifs en
termes de chiffre d’affaire et de dévelop-
pement;

Les taches critiques sont déterminées et le risque
de retard sur 'ensemble du projet est correcte-
ment évalué

L’ensemble des informations figure dans le ca-
hier des charges.

Le vocabulaire juridique utilisé est adapté.

La stratégie répond bien aux enjeux d’internatio-
nalisation.

Les décisions prises permettent une augmenta-
tion du chiffre d’affaire

Une évaluation des résultats par rapport a ceux
escomptés est proposée.

Les décisions sont adaptées sur la base des résul-
tats précédents et de I'évolution du scénario.

Evaluer et formaliser sous forme de note
écrite les résultats d'un projet de déploie-
ment a 'international pour les présenter
au décideur. La note détaille 'atteinte des
objectifs initiaux et des retombées écono-
miques, la qualité des prestations des
sous-traitants et partenaires, le respect du
calendrier et du budget prévisionnel.

Business Games ou Jeu d’entreprise
Les candidats doivent :

Evaluer la cohérence des actions me-
nées et proposer des améliorations dans
un document de synthese.

les décisions sont adaptées selon les résultat ob-
tenu

une note de synthése est proposée qui explicite
les choix de la stratégie, le déroulé du projet par
rapport au scénario initial et aux objectifs préala-
blement fixés.

des préconisations sont faites permettant 'amé-
lioration de la conduite de projet.




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

REFERENTIEL DE COMPETENCES
identifie les compétences et les connais-
sances, y compris transversales, qui décou-
lent du référentiel d’activités

REFERENTIEL D’EVALUATION

définit les critéres et les modalités d'évaluation des acquis

MODALITES D’EVALUATION

CRITERES D’EVALUATION

4- Conception et déploie-
ment de la politique com-
merciale sur un marché
étranger

Définir une stratégie de négociation en
identifiant les intéréts de I'organisation et
ceux des interlocuteurs, les risques et les
conditions de réussite ainsi que les leviers
de négociation de maniere a conclure un
partenariat sur un marché étranger

Mise en situation profession-
nelle :

Sous la forme d’'un jeu de role, le/la
candidat(e) doit simuler un entre-
tien de négociation commerciale
permettant la conclusion d’un par-
tenariat local pour I'implantation
d’une organisation sur un marché
étranger.

»  Bonne indentification des enjeux liés a I'implantation de I'orga-
nisation sur un marché étranger.

»  Lavalorisation des gains générés pour le partenaire commer-
cial est mise en avant

»  Les tactiques de communication sont adaptées a I'interlocu-
teur.

»  Des concessions sont faites de maniere a rééquilibrer les pou-
voir et d’'inclure le partenaire.

»  L’entretien de négociation est conduit de maniére a convaincre
'auditoire.

Elaborer un plan d’action commercial (ob-
jectifs, ressources humaines et finan-
ciéres, résultats attendus) basé sur une
analyse de l'existant, en respectant les
contraintes juridiques, budgétaires et en
s’adaptant au contexte du marché

Définir le cadre et les outils de prospec-
tion dans le respect du droit inhérent a
chaque pays. Elaborer la proposition de
valeur et 'argumentaire associés a un
produit ou un service pour un marché
étranger.

Superviser et animer le travail des
équipes commerciales sur des marchés
étrangers en définissant leurs objectifs,
les leviers de motivation et les modalités
d’intéressement a mettre en ceuvre selon
les spécificités culturelles inhérente au
pays d’'implantation.

Etudes de cas :

(16). A partir d’'un cas d’entreprise,
le/la candidat(e) doit construire un
plan d’action commerciale permet-
tant de soutenir le développement

commercial d’'une organisation.

A partir d’une proposition de va-
leur, il/elle doit élaborer un argu-
mentaire de vente afin d’accompa-
gner la force de vente dans la pour-
suite de leurs objectifs commer-
ciaux.

I1/Elle doit définir les leviers de
motivation des équipes commer-
ciales ainsi que les conditions de
rétribution des primes

»  Prise en compte la stratégie de I'entreprise pour la construc-
tion du plan d’action. Celui-ci est correctement calibré par rap-
port aux objectifs commerciaux.

»  Les moyens humains et/ou financiers nécessaires a sa straté-
gie sont déterminés

»  Les contraintes juridiques inhérentes au pays d’'implantation
sont prises en compte.

»  Le plan d’action commercial décrit précisément les actions et
résultats attendus.

»  L’argumentaire valorise bien les caractéristiques technique et
commerciale du produit et de 'entreprise.

»  Les avantages et bénéfices du produit pour le client sont mis
en avant

»  Laproposition de vente est attractive ainsi que la marge de
négociation possible.

»  Desleviers de motivations adaptés au secteur d’activités de
I'entreprise sont proposés

»  Des modalités d’'intéressement des équipes commerciales sont
proposées sur la base de variables

’ Les rémunérations variables sont calculées en fonction d’ob-
jectifs qualitatifs et quantitatifs motivant permettant la réalisa-
tion de ceux ci
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