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VOLET 1 : CLARIFIER NOTRE OFFRE DE SERVICES

CONSTAT
L'offre du Cerema est souvent jugée pléthorique, peu lisible et peu hiérarchisée.

Le « GT2 » du plan d’affaires (2015) et 'API Nouvelles offres de produits et de services (2016
et 2017), qui ont permis d’'arréter une liste de 37 « offres de référence » n’ont pas permis
d’aboutir a une offre suffisamment claire et vraiment portée par les équipes. Les offres
proposées aujourd’hui sont, avant tout, les offres locales et il n'existe que peu de portage
d’offres nationales. La définition du concept d’offre de référence n’a pas permis de franchir un

cap significatif pour la mise sur le marché.

Par ailleurs, il n’existe pas aujourd’hui, dans les faits, de processus opérationnel de création
d'offres de produits et de services! de niveau Cerema, ce qui est un frein a I'émergence
d’'offres nouvelles et conduit a des processus d’élaboration trop lents pour rencontrer leur
marché?.

Il n'existe pas plus de processus permettant, le cas échéant, d’abandonner officiellement ou
de faire évoluer certaines offres « en fin de vie » (créer le rebond).

Nous ne savons pas suffisamment capitaliser sur des prestations réussies dans telle ou telle
direction, sur nos références, les dupliquer (voire « industrialiser ») ailleurs.

Il n'existe pas davantage de processus ni d'outils de remontée de « signaux faibles »
permettant de faire évoluer les offres en réponse a des attentes implicites ou explicites des
marchés, d’étre en veille active.

PROPOSITIONS ET LIVRABLES DU GROUPE DE TRAVAIL
Définition de I'offre
Il est proposé de présenter une liste plus ramassée d'offres, plus claire et plus lisible, incluant :
e une liste d'offres a destination des collectivités, support d’'une convention avec les
associations de collectivités,
¢ une liste a destination des entreprises.

Chacune de ces offres mettra en valeur le savoir-faire de I'établissement et sera déclinée en
fiches références (des cas concrets convaincant souvent mieux qu’une présentation
« théorique »).

Les deux sortes de fiches seront accessibles a partir du site web et pourront étre téléchargées
aussi bien en interne qu’en externe.

Livrables :

e Liste des principales offres a destination des collectivités (ajustée suite au CoDir du 21
novembre)
e Liste des principales offres & destination des entreprises

I méme s'il en existe un processus théorique, décrit dans le plan d’affaires et sur l'intranet
2En clair, certaines offres sont ‘en incubation’ depuis trois ans, voire davantage : Evaluer la facture énergétique de son territoire
(30), Caractériser et évaluer les services écosystémique (32)...


http://cerema-intra.appli.i2/spip.php?article1507

Outils marketing
88 offres sont décrites sur le site web du Cerema (dont 15 de portée nationale), mais il est
impossible d’en éditer des fiches « offres de services ».

Il en est de méme des 250 références (dénommeées « projets référents »).
Il est proposé de développer rapidement (T1 2019) un module permettant de télécharger ;

¢ les fiches « offres de services »,
e et les fiches « références » (ou « projets référents »),

ceci permettant de répondre a des besoins internes (préparation de rendez-vous
commerciaux) et externes (besoin d’un internaute de transmettre une offre ou une référence).

Livrables :
e Fiches offres : proposition de fiche type (pour mémoire, actuelle fiche GPI web
Cerema)

e Fiches références : proposition de fiche référence type (T1 2019)
e Module de téléchargement de fiches offres de services et de fiches « références » (T1
2019)

Portage des offres

Il est proposé de faire porter chaque offre nationale par un « responsable de marché », a priori
en DTec (cf chantier 3), orienté « business ». Ces responsables de marchés seraient chargés,
vers l'interne, de capitaliser la connaissance de cette offre, de rédiger les outils marketing, de
développer les recettes générées?®, de former les agents du Cerema amenés a la vendre, de
recueillir les signaux faibles et informations sur la connaissance du marché et d’aider a la
rédaction d’offres majeures et, a I'externe, de promouvoir |'offre, d’étre en appui a la vente
lorsque les enjeux sont majeurs...

Livrable :
e Eléments de cadrage de mission d’un responsable de marché

Le GT estime par ailleurs nécessaire de disposer :
e soit d'une feuille de route individualisée (un peu lourd ?)
e soit d'une description de mission (a rédiger, T1 2019).

Outillage des responsables de marchés
Le groupe estime utile, au moins pour les nouvelles (et les futures) offres ou les nouveaux (et
futurs) responsables de marchés, de proposer un outillage adapté, par exemple :

e une explication du cycle de vie des offres (cf. schéma ci-dessous),

3l est important que les futurs outils de comptabilité analytique puissent permettre de connaitre les recettes générées par
chaque offre de nationale.


https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/4a79afb2-a41b-491e-b988-02a21d2f11ed
https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/754b26df-74b2-42bf-8e05-35b6680fd995
https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/754b26df-74b2-42bf-8e05-35b6680fd995
https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/7c83d899-c2df-4d8c-b6f1-82f969c88f38
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Livrables

des exemples de guides d’entretiens semi-directifs pour procéder a I'écoute clients
active (a rédiger, S1 2019)
une aide et un outillage (a visée interne) au portage d’une offre :
0 enincubation (pas encore de chiffre d’affaires, a développer, T1 2019),
o en phase d'industrialisation (déploiement, croissance du chiffre d’affaires, a
développer),
o en phase doptimisation (offres matures, chiffre d’affaires stagnant ou a la
baisse, a développer).

... et une « animation » en réseau, réalisée par la direction des programmes, avec le support
d’'un spécialiste du marketing, de facon a partager bonnes pratiques, réussites...

Pour aider a la réalisation d’études de marchés (cf. étape 2 du processus infra), il a été décidé
de s’adjoindre I'expérience et les compétences d’'une start-up de la civic tech (en I'occurrence
Vooter), qui va nous permettre d’animer des communautés de parties prenantes réparties en
cing groupes thématiques :

e Aménagement, logement, batiment, mobilité-transport
¢ Infrastructures et sécurité des transports

e Ressources naturelles, environnement

e Risques, réduction des nuisances, énergie et climat

e Agents Cerema

Les responsables de segments de marchés, les responsables d'offres... seront invités a
participer a ces animations, et il est proposé que celle-ci soit coordonnée par la direction des
programmes (responsable marketing et directeurs délégués thématiques) et la direction de la
communication (pour la communauté des agents).

Livrable :
e Proposition de campagnes types sur six mois (a affiner avec la start-up)

Une premiére opération est réalisée avec Vooter dans le cadre du chantier 4, pour tester, dés
janvier 2019, le projet de segmentation des activités auprés de panels d’experts (connus du
Cerema) et de clients (contacts de la boutique en ligne).


https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/c3caff93-98b0-428f-a58b-5031a0914e50
https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/f2efc842-c15e-4e1d-8e32-bc66b76c7e3b
https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/c3e61a29-7000-4f55-bc5a-eec9ce7a6faf
https://fr.wikipedia.org/wiki/Civic_tech
https://vooter.co/
https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/2ebba175-1c93-4726-a2fa-56a159d6d5e8

Il est également proposé de recruter un responsable marketing (voir infra « organisation »),

pour réaliser des études de marchés et étre en appui aux responsables d’offres nationales et
aux responsables de segments de marchés notamment.

Aide au montage des offres
Il est constaté que le montage des offres (propositions d’interventions) et les réponses a appels
d’offres sont lourds et complexes a réaliser aujourd’hui, du fait :

d’'une connaissance insuffisante des mécanismes et de la stratégie de réponse a des
appels d'offres,

d’une qualité de veille et de suivi trés variable des appels d’offres,

de I'absence actuelle de fiches offres de services, de fiches références et d’'une base
de données de CV commerciaux.

Livrables :

Guide d’'aide a la réponse aux appels d'offres (actualisation en cours)

Déploiement de l'outil Ecureuil de suivi et de gestion des réponses a appels d’offres
(début 2019) sur 'ensemble du Cerema*

Fiches offres de services (voir outils marketing)

Fiches références (voir outils marketing)

Guide pour la création d'un CV commercial Cerema

Exemple de CV commercial

CV-thégue (base de données de CV, en cours de constitution, sur Claire)

DECISIONS OU ARBITRAGES SOUMIS AU CODIR
Valider :

la liste des principales offres proposées aux collectivités,

celle destinée aux entreprises,

la fiche type de présentation des offres,

la coordination de I'animation des communautés de parties prenantes (Vooter) au
niveau de la direction des programmes (communautés techniques) et de la DCDC
(agents Cerema),

de maniére a pouvoir :

désigner les responsables de marchés (CoDir),
lancer la rédaction des fiches collectivités et entreprises,
lancer I'animation des communautés de parties prenantes des le début 2019.

Valider :

Le lancement du (petit) développement consistant a permettre de télécharger et
d’'imprimer les fiches offres et références a partir du site web,

4 Cet outil est en test aujourd’hui aux Cerema EMF, Med, Ouest et Est. Ses fonctionnalités seront étendues dans le courant
2019, apres déploiement sur I'ensemble des directions.


http://intra.cerema.i2/IMG/pdf/Guide_d_aide_a_la_reponse_aux_appels_d_offres_cle0c71db-1.pdf
http://intra.cerema.i2/spip.php?article2537
https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/b51d2100-6475-4fc3-8035-4302c4ba33ca
https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/c29bf6b5-3770-4a9d-8f18-94fcb3f3239a
file://cerema.fr/claire/20-ACTIVITES_TRANSVERSALES/11-DDRCP_CV/00-Bibliotheque_CV

PROCESSUS MARKETING ET COMMERCIAL

Professionnaliser la gestion marketing et commerciale du Cerema nous semble indispensable.
Pour ce faire, il est utile que chacun ait conscience du dispositif de référence (qui n’est pas
une procédure) et de son réle dans ce dispositif.

Puisqu’il recouvre les volets ‘offre’ et ‘animation commerciale’, nous I'avons traité dans les
deux GT et positionné entre les deux.

o o °Création et description des offres ° =

Analyse et intégration des informations Etudes d chés nouvelles émanant des DTec (ou Analyse et
issues des : e U L LS des directions fonctionnelles) intégration des

; concurrence, tests i i
= réflexions des agents, éléments du bilan

. . aupres de panels de T
= retours clients et partenaires, d'exécution du plan
prospects ou de

= veilles technologiques, réglementaires, - " Description et ‘industrialisation’ des commercial puis
marchés et société, concurrence. HATas Prenaniuee offres émanant de réalisations sur validation
mesure (terrain) DTec ou DTer / Revue et mise a
4 b jour du portefeuille
: ]| .
Portefeuille g { | . d'offres
/ e ’ | . .
d'offres o Détection et réponse aux AO (Ecureuil) e = QOOrdinatien et
Fonction commerciale choix des projets de
Production et diffusion des - = = — développements
s d £ t'D dE Prospection et suivi personnalisé des grands ) PR
SUpporisre promotoneod T e comptes nationaux et territoriaux aboration des devis et
offres {dont formation) Fonction commerciale propositions Suivi de 'action
Fonction marketing commerciales avec commerciale

Prospection et suivi des autres clients : S =
évaluation économique

Fonction commerciale |
o Renseignement et mise a jour de |a base clients et prospects (CRM)
- Mise en place : fonction marketing - Mise a jour : fonction commerciale

Animation d onction commer let Prospection et animati

Livrable :
e processus marketing et commercial (cf ci-dessus) et ses 13 fiches détaillées

DECISIONS OU ARBITRAGES SOUMIS AU CODIR

Il est proposé au CoDir le principe de valider et diffuser les processus marketing et
commerciaux détaillés (le ‘qui fait quor’).



VOLET 2 : PROSPECTION ET ANIMATION COMMERCIALE

CONSTAT

Le Cerema est un établissement public d’envergure nationale disposant de nombreuses
représentations territoriales. Il doit tirer parti de ces atouts pour a la fois entretenir des relations
avec des acteurs économiques de niveau national (voire international) et des acteurs
territoriaux, les deux niveaux se complétant pour optimiser son impact sur les marchés et
diminuer sa dépendance économique a la subvention.

Son pilotage commercial est aujourd’hui totalement décentralisé et chaque direction a toute
liberté de piloter son action commerciale dans le cadre de son budget et de ses effectifs. Les
objectifs commerciaux sont fixés avec chaque directeur technique et territorial lors des
entretiens objectifs — moyens.

Si la culture de I'établissement nous porte naturellement a répondre a des demandes
entrantes, voire a entretenir un certain nombre de contacts récurrents et éventuellement
répondre a des appels d’offres, elle nous porte peu a prospecter de nouveaux comptes dans

une perspective de développement. Il nous faut changer de paradigme.

Partir a la conquéte de nouveaux clients est beaucoup plus simple quand on dispose de bases
de contacts qualifiées. Multiplier les contacts, coordonner des relations de niveau national et
territorial avec de grands comptes suppose de pouvoir partager I'information avec toutes les
personnes concernées quasiment en temps réel, par exemple au travers d’un outil de gestion
de la relation clients. Disposer d'un tel outil permettrait aussi de mener des campagnes
commerciales ou de communication a destination de cibles particulieres, en lien avec la
direction de la communication et de la diffusion des connaissances.

Enfin, quelle articulation viser entre DTer et DTec pour la dimension commerciale ? Une
répartition selon la nature des clients (DTec = administrations centrales, grands comptes
nationaux et internationaux / DTer = administrations territoriales, acteurs territoriaux®) ?

PROPOSITIONS ET LIVRABLES DU GT

Positionnements relatifs aux collectivités territoriales
Eléments de langage sur les postures du Cerema vis-a-vis des collectivités territoriales

Objectifs commerciaux : proposition d’'un nouveau dispositif
Livrables : Propositions_objectifs de recettes

Prospection commerciale

Il est apparu au GT qu'il serait utile de rédiger des fiches pratiques a destination des forces de
vente du Cerema sur différents thémes, ainsi qu’une esquisse de base de données de bureaux
d’études potentiellement partenaires du Cerema.

5 sachant que, dans certains cas, c’est une DTer qui a seule la compétence vis-a-vis d’un acteur national (ex : DTer Ouest vis-a-
vis de I'agence des fréquences), et dans d’autres, le commanditaire est national mais I'affaire est locale (ex : DGAC pour les
études d’extension de 'aéroport Nantes-Atlantique


https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/3551f4d6-7ad7-404c-a6c7-b64cb0838fdb

Fiches pratiques :

Comment choisir ses cibles commerciales et hiérarchiser ses prospects ? (a rédiger
T12019)

Comment préparer un rendez-vous commercial ? (a rédiger T1 2019)

Comment passer d’'une vente individuelle a de la vente massifiée, a des relais ou a de
la co- ou sous-traitance ? (voir le tableau des BE ‘partenaires’) (a rédiger T1 2019)

Animation marketing et commerciale nationale
Les étapes suivantes nous semblent cruciales pour franchir un cap en termes de
développement commercial :

Fixation des objectifs commerciaux par direction

Définition et marketing du portefeuille d’offre (outillage des responsables d'offres...)
Formation de la force de vente

Revue réguliére de I'offre sur la base d’éléments de retours terrain

Animation de la réalisation du plan d’affaires et de la prospection des grands comptes
Définition et acquisition ou développement d’outils performants (veille AO, CRM...)

Elles ont été développées dans le processus marketing et commercial, voir annexe 6.

Animation, prospection commerciale locale et ‘technique’
Il apparait que les réles de directeur du développement en DTec et en DTer différent.

Livrables :

Distinction des roles des actuels ‘directeurs du développement’ de DTec et DTer
(descriptions de postes a affiner en cohérence avec le chantier 3)

Spécificités du poste de directeur du dévelopement en DTec (a affiner en cohérence
avec le chantier 3)

Une nouvelle dénomination pour les actuels ‘DDRCP’ ?

Professionnaliser les forces de vente

Les forces de vente

Il nous a paru important de définir quelles sont les forces de vente du Cerema. La réponse a
cette question est essentielle, dans la perspective de les professionnaliser. Selon le groupe,
elles sont de deux ordres :

Un premier niveau correspond a I'ensemble des agents au contact des clients et
prospects. Ces agents doivent savoir a minima véhiculer I'image du Cerema, son
professionnalisme et savoir le présenter clairement (postures, par exemple). Il leur
serait dispensé des outils ou des séances de e-learning ad hoc.

Un second niveau représente les agents dont une partie du temps est consacrée a
aller au contact des clients et prospects. Il s’agit particulierement des directeurs eux-
mémes, mais aussi de leurs CoDir (dont les actuels directeurs du développement), et
des chefs de groupe. Cette population a besoin de maitriser les techniques de vente
et devra bénéficier d'un module de formation ad hoc (cf infra). Elle serait de I'ordre de
200 a 300 agents.


https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/d1ee4d9d-252d-4a90-8f3d-6ce8a55ce9b6
https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/784c8e6c-1ca8-41be-b400-63da096506e2
https://travail-collaboratif.din.developpement-durable.gouv.fr/share/page/site/CeremaReseauDirDev/document-details?nodeRef=workspace://SpacesStore/5f6583a4-ace6-4eff-b0a8-c66b43095fd0

Le groupe propose par ailleurs :

e Etendre la formation « Vendons notre recherche partenariale et valorisons nos
talents » a la force de vente de niveau 2 (adapter la demande spécifiée dans le marché
initial notifié fin octobre 2018).

e Prix de la formation Nouvelles Donnes (retenue) : 11 200 € (forfait conception et
réunions) + 3 600 € par session (pour environ 10 stagiaires)

0 pour 100 stagiaires : 47 200 € (financement Carnot ?)
0 pour 200 stagiaires : 83 200 € (financement Carnot + fonds propres Cerema)
0 (pour mémoire, 500 stagiaires : 191 200 €)

Livrable :

e Plan de formation (périmétre, contenu) (fin janvier 2019)

Outil CRM

Professionnaliser la fonction de vente, c'est aussi se doter d'un outil de partage de la
connaissance des clients, de I'historique de ce que I'on a pu réaliser avec eux, des relations
des uns avec les autres, des relations entre structures... et de la possibilité de réaliser des
campagnes marketing et commerciales. Toutes fonctionnalités offertes par un outil de CRM
digne de ce nom.

Le groupe propose de se doter d'un tel outil. Une étude préalable est en cours de rédaction et
des contacts ont été pris avec un prestataire.

Livrables :

e FEtude préalable (a finaliser ; Anne Fontaine, directrice du développement du
Cerema SO est préte a prendre le pilotage du projet a compter de janvier 2019)
e Outil CRM déployé (S2 2019)

Consolidation des éléments
Livrables :

Il est proposé, compte tenu de la nécessité de pouvoir consolider les informations au niveau
de I'établissement et de I'ampleur du chantier, de rassembler les différents éléments dans un
plan d’'affaires (2019-2022) pour I'établissement (T2 2019)

e un plan d’action commercial type pour les DTec ou DTer ? (a rédiger)

DECISIONS OU ARBITRAGES SOUMIS AU CODIR
e L’acception proposée pour les forces de vente du Cerema, et ses conséquences en
termes de programme de formation 2019
e Lavolonté d'aller vers un outil de CRM (budget a prévoir dés 2019)
e L’intérét de rédiger :
0 un plan d’action commercial type pour les DTec ou DTer, ?
0 un plan daffaires ou plan daction commercial (2019-2022 ?) pour
I'établissement.
e Lanouvelle dénomination & arréter pour les ex-‘-DDRCP’ (pour en finir avec I'ancienne).
Les deux propositions qui nous semblent les plus adéquates sont (par ordre de
préférence) :
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o directeur du développement (dénomination que nous privilégions dans ce

rapport),
o directeur clients — partenaires.

ORGANISATION MARKETING ET COMMERCIALE

Le groupe a aussi jugé utile de se pencher sur I'organisation des fonctions marketing et
commerciales, en réalisant un rapide benchmark avec les organisations de ces fonctions au
BRGM et a I'IGN, que nous pourrions détailler et élargir a d’autres établissements publics.

L’organisation que nous proposons de retenir a court terme comporte un responsable
marketing (description de poste en annexe 7). L'organisation que nous privilégions serait la

suivante :

Directrice des programmes

Directeur délégué au développement économigue

Directrice de
DDRCP EME [rEEtnEE e Responsable
projet ) o
DDRCP ITM | formation narketing
DORCP TV '
DORCP Centre-Est
DDRCP Est

DDRCP lle de France
DDRCP Quest
DORCP Mediterrange
DDRCP Mord - Picardie
DDRCP Mormandie - Centre

DDRCP Sud-Ouest

D’autres scénarios sont été imaginés. lls sont exposés en annexe 8.

Responsable

COMmIMmercid
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VOLET 3 : DEVELOPPER L’ACTIVITE DE FORMATION (COPILOTE
LAURE DER MADIROSSIAN)

CONSTAT ET ETAT DES LIEUX

Jusqu’a ce jour, I'établissement privilégiait une offre de formation en intra-entreprise ou en
réponse a des demandes groupées sur des sujets d’expertise propre, il ne dispose pas d’'une
ingénierie de formation suffisante pour mettre en place son propre catalogue de formations.
Pour rappel, en 2017, la formation a mobilisé I'activité du Cerema a hauteur de 4,7 M€ (temps
agents valorisé), et elle a généré un chiffre d’affaires d’environ 335 k€. Elle n’a donc que trés
faiblement contribué au modeéle économique de I'établissement, et le potentiel de croissance
est important sur cette activité.

Le Cerema souhaite aujourd’hui accroitre son engagement dans les actions de formation,
notamment dans les domaines ou son expertise est reconnue, pour proposer sa propre offre
de service et en faire une activité économique a part entiére. Afin de piloter ce projet,
I'établissement a recruté une directrice de projet Formation, qui a occupé, de 2011 a 2016, le
poste de Directrice régionale Rhone-Alpes du CNFPT.

Propositions et livrables du GT

Le GT a proposé la mise en place d’'une politique nettement plus ambitieuse que la précédente
en matiére de formation, au bénéfice a la fois des agents et de I'établissement. Les principes
en sont exposés ci-apres.

Proposition de nouvelle politique de formation
La nouvelle politique de I'établissement en matiére de formation s’articule autour de trois
priorités.

1. Activité propre de formation de I'établissement

Le Cerema développe une activité de formation, sur le marché concurrentiel, & destination des
élus et personnels techniques des collectivités territoriales et des entreprises. Certaines de
ces actions de formation sont proposées par des directions techniques ou territoriales, d’autres
le sont par I'établissement au niveau national, dans le cadre d’'un catalogue de formation.
Celui-ci a vocation a s’étoffer progressivement.

Ces actions entrent dans le cadre de la programmation locale ou nationale.

2. Interventions réalisées par les agents, au hom du Cerema, pour le compte
d’autres organismes

L’établissement demande, sous certaines conditions, a ses agents d’intervenir dans des
formations montées par d’autres organismes :

e les opérateurs de formation du ministere (CMVRH, IFORE, ENTE et ENTPE) dans
le cadre de la programmation nationale ou régionale si ces actions s'inscrivent
clairement dans le cadre de la mise en place et de I'accompagnement de politiques
publiques considérées comme prioritaires pour I'établissement et sont conformes aux
conventions le cas échéant négociées avec chacun de ces organismes ;

e les opérateurs économiques du secteur de la formation (PFC, CNFPT...)),
certaines écoles et universités,
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...Si ces actions sont sollicitées auprés du Cerema (et non aupres de ses agents),
ressortent bien de ses missions, sont validées par les responsables hiérarchiques et font
I'objet d’'une facturation par I'établissement (et d’'une rémunération complémentaire de ses
agents).

Ces actions entrent dans le cadre de la programmation locale ou nationale.

3. Interventions réalisées par les agents, en leur nom propre, pour le compte
d’autres organismes

L’établissement autorise par ailleurs, dans certaines conditions, ses agents a intervenir en leur
nom propre, au titre du cumul d’activité a titre accessoire, si ces interventions n’entrent pas
en concurrence avec des actions de formation proposées par le Cerema (liste évolutive).

Le groupe propose aussi (et a lancé les travaux dans cet objectif) de :
e se faire référencer Data-dock, ce qui permettra a ses stagiaires du privé d’émarger au
budget de la formation professionnelle,
e solliciter 'agrément Formation des élus (agrément délivrée par le Ministére de
I'Intérieur via le département du Rhéne), afin que les stagiaires élus puissent émarger
aux budgets de la formation professionnelle des élus

Sur la formation a distance (e-formation, les tutorats, les web-conférences, moocs...) le GT
acte que le Cerema est présent et reconnu pour ses compeétences sur la formation a distance,
mais que la ressource est trop fragile & ce stade pour déployer tout le potentiel de ces
technologies. Il propose donc de créer les conditions d'un portage a I'échelle de
I'établissement. Derriere un dispositif tel que eformation.cerema.fr, il y a des experts, une
ingénierie spécifique de la pédagogie numérique et une logistique informatique, dont il faut
prendre la mesure.

Dans un panorama d'offres de marché assez foisonnant allant de I'open source aux
plateformes complétement intégrées, le groupe propose de mobiliser la ressource nécessaire
et de se donner de réels moyens pour opérer la transition numérique dans le champ de la
formation.

Des expériences sont aussi en cours avec 'Ademe, le réseau |déal connaissances, etc.

Livrables :

e Proposition de politique pour I'activité de formation (annexe 10), incluant une esquisse
de catalogue 2019 (en cours de définition), qui permettra également de dresser la liste
les activités sur lesquelles les agents ne pourront plus intervenir en dehors du Cerema
(en cumul d'activité) car ces interventions seraient en concurrence avec celles
proposées par I'établissement

e Base de données des formations dispensées sur le marché concurrentiel, avec leur
prix (T1 2019)

Pour information, des réunions récentes ou prochaines destinées a affiner notre politique vis-
a-vis de certains organismes sont encore en calage, d’autres sont & monter des le premier
trimestre 2019 :

e SG Ministére, 13 décembre 2018

e PFC, 18 décembre 2018

e CNFPT, courant janvier 2019

e INERIS, courant janvier 2019

13


https://www.data-dock.fr/
https://www.collectivites-locales.gouv.fr/procedures-dagrements
https://eformation.cerema.fr/
https://www.idealconnaissances.com/

Décisions ou arbitrages soumis au CoDir

Le changement de politique de I'établissement est engagé depuis plusieurs mois, et une note
intitulée Mise en ceuvre de I'activité de formation au Cerema (version 12.6) a été présentée au
CTE de I'établissement le 27 novembre dernier. Il ressort de cette réunion que cette note,
transitoire, « continuera a évoluer, pour une finalisation et une mise en ceuvre prévue au 2eme
semestre 2019 ». (CR du CTE diffusé a tous les agents le 29 novembre).

Si la question des actions de formation envisagées pour 2019 dans le cadre de la nouvelle
programmation, dont il avait été demandé qu’elles soient programmeées en ‘conditionnel’ est
maintenant résolue®, la note (DRH/DCDC) de mise en ceuvre présentée au CTE du 27
novembre fait référence a (et comporte en annexe) la politique de formation au Cerema validée
lors d’'un CoDir de juillet 2017, qui ne correspond plus a I'ambition actuelle de I'établissement,
ce qui est susceptible de jeter le trouble dans les esprits.

Le groupe propose donc :

e de coordonner la finalisation de cette note (DRH/DCDC) et de celle relative a la
nouvelle politique de I'établissement, et de les diffuser (et rendre applicables) de
maniére coordonnée et, si possible, dans une séquence unique,

o de valider la note Proposition de politigue pour 'activité de formation,

e |e principe de la désignation d'un référent formation au sein de chaque CoDir, pour la
mise en ceuvre de la houvelle politique. Ce réseau sera animé par la nouvelle directrice
de projet.

6|l a en effet été décidé d’autoriser les actions de formation envisagées avec les organismes du ministére pour le
premier semestre 2019
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ANNEXES

ANNEXE 1 : LISTE D’OFFRES DE SERVICE NATIONALES A DESTINATION DES
COLLECTIVITES TERRITORIALE

1 Mobiliser le foncier en faveur d'enjeux prioritaires de politiques publiques
- Fiche référence 1

- Fiche référence 2...

Rendre accessibles ses espaces publics et ses batiments

Revitaliser son centre-ville

Gérer son patrimoine immobilier en maitrisant ses consommations énergétiques
Analyser et connaitre la demande de transport

Modéliser les déplacements et les trafics

Développer la smart-city

Mettre en ceuvre des politiques de lutte contre les nuisances environnementales
Optimiser la gestion de son patrimoine routier

Optimiser la gestion de son patrimoine d'ouvrages d'art

Surveiller, diagnostiquer, réparer et réhabiliter une infrastructure
Réaliser un diagnostic de sécurité routiere

Optimiser la gestion de son infrastructure portuaire ou fluviale

Mettre en ceuvre la GeMAPI

Développer la nature en ville

Mettre en ceuvre une gestion intégrée de la mer et du littoral

Mettre en ceuvre des démarches énergie-climat sur son territoire

Mettre en ceuvre des stratégies d'adaptation au changement climatique
Expertiser les sites instables et dimensionner les parades

Gérer les risques naturels de son territoire

Optimiser la performance de I'éclairage public

Se former a la gestion durable de son territoire
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ANNEXE 2 : LISTE D’OFFRES DE SERVICE NATIONALES A DESTINATION DES
ENTREPRISES
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Mobiliser le foncier en faveur d'enjeux prioritaires de politiques publiques
Rendre accessibles ses espaces publics et ses batiments

Gérer son patrimoine immobilier en maitrisant ses consommations énergétiques
Analyser et connaitre la demande de transport

Modéliser les déplacements et les trafics maritimes

Développer la smart-city

Mettre en ceuvre des politiques de lutte contre les nuisances environnementales
Surveiller, diagnostiquer, réparer et réhabiliter une infrastructure

Réaliser un diagnostic de sécurité routiere

Mettre en ceuvre des stratégies d'adaptation au changement climatique
Expertiser les sites instables grace a la géotechnique

Bénéficier de la recherche Cerema Effi-Sciences

Faire certifier ou évaluer ses produits
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ANNEXE 3 : MAQUETTE (A ‘MARKETER’) DE FICHE DE PRESENTATION D’OFFRE DE
SERVICE

Titre de l'offre

VOTRE BESOIN

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Sed non risus. Suspendisse
lectus tortor, dignissim sit amet, adipiscing nec, ultricies sed, dolor. Cras elementum
ultrices diam. Maecenas ligula massa, varius a, semper congue, euismod non, mi.
Proin porttitor, orci nec nonummy molestie, enim est eleifend mi, non fermentum diam
nisl sit amet erat.

LA REPONSE DU CEREMA

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Sed non risus. Suspendisse
lectus tortor, dignissim sit amet, adipiscing nec, ultricies sed, dolor. Cras elementum
ultrices diam. Maecenas ligula massa, varius a, semper congue, euismod non, mi.
Proin porttitor, orci nec nonummy molestie, enim est eleifend mi, non fermentum diam
nisl sit amet erat. Duis semper. Duis arcu massa, scelerisque vitae, consequat in,
pretium a, enim. Pellentesque congue. Ut in risus volutpat libero pharetra tempor. Cras
vestibulum bibendum augue. Praesent egestas leo in pede. Praesent blandit odio eu
enim.
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PARMI NOS REFERENCES (ou ILS NOUS ONT FAIT CONFIANCE)

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur
adipiscing elit. Sed non risus. adipiscing elit. Sed non risus.

Verbatim ( possible)

« Ut in risus volutpat libero pharetra tempor. Cras vestibulum bibendum augue. Praesent
egestas leo in pede. Praesent blandit odio eu enim. »

Karine JUSTE, Maire de Villetaneuse

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur
adipiscing elit. Sed non risus. adipiscing elit. Sed non risus.
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ANNEXE 4 : CONTENU D’UNE FICHE OFFRE DE SERVICE (NON ‘MARKETEE")

Gérer son patrimoine immobilier en maitrisant ses
consommations énergétiques

VOTRE BESOIN

La gestion du patrimoine immobilier existant représente un enjeu majeur pour de nombreux
maitres d’ouvrage, publics ou privés, qui sont soumis a un champ de contraintes et/ou
d’'objectifs techniques important (volonté de diminution des consommations énergétiques,
mise aux normes de sécurité et d’accessibilité...), dans un contexte budgétaire extrémement
contraint.

Tout type de gestionnaire doit étre en capacité de définir, de construire puis de mettre en
ceuvre une stratégie immobiliere efficiente partagée entre les objectifs croisés de gestion des
actifs, de gestion du patrimoine bati et d’exploitation — maintenance de son parc.

Les besoins de ces gestionnaires de patrimoines immobiliers recouvrent a la fois la fourniture
et le déploiement d’outils méthodologiques (création d’outils, de guides, de programme de
référence) et la conduite de missions opérationnelles plus spécifiques (expertises techniques,
audits techniques de batiments, programmation de travaux...).

LA REPONSE DU CEREMA

Le Cerema propose des prestations variées :

Assistance a maitrise d’ouvrage :

o Réalisation d'audits techniques de parcs immobiliers : gros entretien, énergie,
accessibilité, exploitation/maintenance...

o Réalisation d’audits organisationnels de la gestion d’'un patrimoine immobilier : acteurs,
missions, outils...

e Assistance a I'élaboration de stratégies patrimoniales : plans de patrimoines, schémas
directeurs ;

e Assistance aux gestionnaires dans le suivi de leur patrimoine : suivi et maitrise des
consommations énergétiques, suivi des contrats, mise en ceuvre et suivi de contrats
de performance énergétique.

Développement d’outils et méthodes :

o Développement doutils informatiques d’assistance a la gestion du patrimoine
immobilier ;

« Elaboration de guides méthodologiques : contrats de performance énergétique,
contrats exploitation-maintenance, stratégie immobiliere ;

« Elaboration de méthodes d’audit technique de patrimoine.

Formation :

e Interventions techniques dans les formations ou les journées techniques ;
e Aide au montage, au pilotage et a I'animation de plans de formation ;
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e Animation de réseau.

ANNEXE 5 : PROCESSUS MARKETING ET COMMERCIAL

P

Adaptation continue du portefeuille d'offres : volet clarifier notre offre de services

° Création et description des offres °
Analyse et intégration des informatio nouvelles émanant des DTec (ou Analyse et
issues des : Etudes de marchés, des directions fonctionnelles) intégration des
+ rifiedons des agents, az"’:‘:;‘:’;:"c:atf:: éléments du bilar
= retours clients et partenaires, pms ect: 0: Y £ i , - d’exécution du plan
» veilles technologiques, réglementaires, P - P ot Description et ‘industrialisation’ des commercial puis
marchés et société, concurrence. RArEiEs Prendnues offres émanant de réalisations sur validation
mesure (terrain) DTec ou DTer
\ ol
/° 8 Détection et réponse aux AO (Ecureuil) p = \
Fonction commerciale
Produ:ttlsu; gt dlffust!on :Es ) Prospection et suivi personnalisé des grands )
SUPPOIEs 8E FrOmOson fos comptes nationaux et territoriaux aboration des devis et
offres (cilont for;naltiun) Pt o e propositions Suivi de V'action
Fonction marketing commerciales avec ial
10 S commerciale
Prospection et suivi des au_tfes clients sl ation Aeonatigus
Fonction commerciale
Renseignement et mise a jour de la base clients et prospects (CRM)
- Mise en place : fonction marketing - Mise a jour : fonction commerciale
\Animation de la fonction commerciale : volet Prospection et animation commerciale /

Portefeuille d'offres

Version 11/13/0018

+ L'ofire de serices estun ensemble cobérent de thématiques techniques s= iradusant par des commandes passees 3 Cerema
+  ENFERONSE & des ENjeLn SoiD-Sconomicguss ou de sociste dertiiis
«  FEqUETant des Complences Samilsines pour eur mise en @i
Linzeriptnn o FEppuvant sur un porehecile de meihodes ef ounls existants ef Bien idenifiables
o @l raduisant selon les cas par des médhodes dinlerenton dMérentes @ AMO, epertise formaton, converlion de rechenche
arimation de réseaux stc
Rodes ot
responsabines = La drection des progeamemes &t reaponsabke cdu porefeuile 4 ofihes nationates, qu'elle Sabors an e aves [es aures dreclicns, & en
pamiciler ks DTeo
+ La bonne execution de of processus necessibe -
Owlls | Ressowroes - La désignabion de responssbles de marcheés par les dreclions en charge du portage de chague offre rmatonale {en paticuler k==
_ﬁu depres DTec)
AR - La valntation de cesdésgnations an Colr Cerama
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Processus 1 Analyse et intégration des informations issues des agents, des clients et partenaires, des veilles

technologiques, réglementaires, marchés, sociélé, conclurrance
‘ershon 213 0015

L'objectf e=t d= nourrr en contimg (a reflexon sur kes offres, 3 partir des signaux {fables ou forls) q:p-crl'u au fil de [eau par Ies agents du Cerema, en

charge du management. de la preduchon ou de ba foncbon commerciale. Ces 5 peuvert proveni

- s chents g pamenanes (nolammen W les runicns dacoite clenl ef ks foncions Cualrd I:IB chacune des drechions, qui procedent 8 ung
evalialion SySIEME UG Sprds chaque prestation)

- e lp veile, pous pluskars angles 17 echaclogique, 2 concemant ks nouvelas pobliques pubdiques lancaes s riveauy eurnpdan, natingl ou
temiorial 3 réglemeniare 4/ concurmence 5 fvoiutions el demandes societales

- de réfienons indriduelles

- i@ pishes EGuies NS das Marions de resea des Supas de red henchs 8l communaués méters

- #lg

= Chague agert. quelle que 2ol 5a fonchion, & vocation & fEne rmonter les iormations & son diecteur 0o ddvelkpesrment®, ssion les modaies
difinies par chaoge diction. || wesl pae présy oo communication systimatioue des quesionngires de salisfacton chient 3 18 drection des
programimes® e OTec (hors cas pamculer fasu'tld:qﬁ d'ure demande de communication ad hoc)

¢+ Les diecters du developpement sont changés d'animer e recosil de ces séments auprés des forces commerciales e des foncbons qualté de
lewr drection (OTec ou DTer), des lors quils concernenl une offre nabonale ou un ensemble de presiations realsees pour un client Grand comple
natienal identfg comme tel & de ks matine & dispdesition de la directon des pengraemnimes & des reaponaables da man: Res" [DTed)

= L diegoion des grn s el Changde oo coredlicer le=: diffinentes il ations ransimises. de lag Bﬂﬂbﬂfﬂrﬂlﬂﬂﬂﬂlﬂﬂrl aftre, la comgliter
ta fare #voloer, fabandonner, en développer une nowselle. ) el de patager ses recommandations avec |e reseau des directsrs oo
deveinppement et kes responsables de manchés pour validation par b= Colir oo ore rrstance dédise avan miseen minre.

" SRAOTNGE pOWBKES

La honne extcution de ce processus nécesste
— la commenication & toutes e parbes prenanies du portefeulie doffres nationales (penmétre de trarermission des relours cherts 3 la Dvection
o progeanyTies of Buy resaasahios o mansis),
- Twleriilication des emies des chents Grands compbes Taisant 'objel Tun suns natonal [par ks OTeq saul axceplions ).
- une sinechuration de la velle reglementane. lechnigus, nsoiulionrelle, socidiale, eic au rivesu de chaqoe communats meter,
- ladéfiniion d'un formal de partage des relours par drection {nveau de délad attenc carackérsation des relours. fréquence
— un outl {ou espace patags | de recued de cesrelours, une grande |atbode Elam lasses ay drecieurs du développament” pour ks organesar,

Processus 2 @ Etudes de marches, concurrence, tests aupres de panels de prospects

ou de partles prenantes
Warclon 28/12/3018

Leg mepdrabies da inatc s rdaksant ou aclualsent une analyse de marchi an Tonclion aa Fala davandament de leur offre. T es) mis 4
b dispesition un certan nombra 4ok |

+ modele(s| d analyse de marches

*  netolrs S5us des agent=s. clients partenanss, weiles echnologigues réglementares, marches, socisle, concumence [cf processus 1)

+ posbonnement du Cerema (sralegie)

Four finakser o fairg évoluer ung ofife, s rosponsables oe mamhis organisanl des Tesls apres do panels de clents ou prospecs
(questionnares eniretiens semi-drecifs, questionnares adminisirés aupres de parbes prenanbes. o0 oulis fondés our lachon - atebers de
co-création appels & parbenaines joumeéss {echniques:. )

* La drechon des programimes etou jes direcheors o déeveioppement des OTec forment jes respansables de marchés s oubls
'analyse de marches

o La chietion ces programmes ouiile ks tesponeabies de manchis et admiresine ks dvenloeles inlaractions avec les panels de paries
Prefanies. Les offfes 0o sandcas ne 500 en @l pas ks souls Suals Jdes imlarations aved ellks

= Chade iesporsaile oe mahe réalize, puis Brliakss une anaksa du mathe pour son offte. 1 salicle 58 communaoie meder aulan
que de bescin & partage le= résulats aves sl |a direction des programmes el e réseau des direchaurs do développemmert

La honne exéoulion de ce processs ndcessie b parage gves bous les responsables de marchés, douils Taide & Tanalyse des
mathes - oycle de vie des ofies, modéle danalyse dés marchés, guides denreliens semi-dneahls, oulls queniiabls da
segmertation des machds, outls dnteraclion ave:s des panels de parties prenanies issues des ciic lech . Un marche 3 &t passe
aver |2 stat-up Voober pour 2079

* Les responssbies diotires pooront également ='appuver sur des patenariabs avec des fcoles de management - Lmior enlreprises ou
groapes diludiants saus d'écoles aved leaguelies sonl négocis des pamenariats (EM Lyon & ce jour)
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Réles et
responsabiites
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Processus 3 ; Création et description des offres nouvelles emanantdes DTec ou des
directions fanctionnelles

Yersion 1771272010

L'objectf de ce processus est de contrboer @ ennchir ke poriefevile d'offres de seraces, en créant de nouveles offres dans une approche

‘top-dowr .
Catter offve de ganviCes inchul

— fes oires 4 destinabon des collechivitis, pouvant ke Casdcheanl devenir suppont June corention swed ung sSsocialion de colleivies,

= teg olines o desiraion des entraprises
Chacune de ces offres meten valeur ke savoir-faire spécifigue de [éabissement o sera décingée en fiches offres ef en fiches r&férences

{des cas concrets convainguant souvent mieus gu'une préseniation ‘théongue')
Len i Roimesdi Tiches sond B caasilas & pami o s weh of paivent S1re WG RaNges Srssi Dian enmlBms fiu'sn alarms

Lo progec rcecars Wi e 5 e i ol reasemibler ke kemans conaliufs de Nofrg | descriphon, sriculglion, rierentisls techniquag; compsances
Cs, parenenias evenuels, relorg clisrds 08NS UN BEQ8E o s P paimoiness SCCesaiiees i [0U8 18 Communautd des spenks ayant B inster
de folfre. en respectart s devn phoces subanies -

+ le phase de lancement a proprement parker |plan de communication. plan d'achion commercial),
«  Nnduginaksalon (passage & Necheliks).

Chaque offre ratonala st pomds par un ‘Tesporssiie de mahe. 3 paan an OTee [of chartar 31 onentd busness. Ce responsable
st chargd, vers Mrbeme, enire autres de capitaliser la cornagsance de cefte offre f o'ider & lared sction de propasiions kechriques
mapereset, aledeme. de promocvor fofire gl d'ére en appo & fa venle lorsgue les enjeusc sont majeurs

Le resporsable de maché, sappioe, pour la créshon et la descriplion de son offfe = les communauiés metiers concemées, |a
Direchon des programmes nl les drecieurs délegues thémabques concernes|, ke decteur du développement qu aura Ele
csig e ReRenr pour ot e la TIC0C [communaud des spenis)

La bonne axdculion oo o procesans nacessie . S0 mors pour s offres nouvelles ou les nouveaue recponsshied 4o marchés, la mss
Bdﬁf.‘-:rsﬂm
d'un modele de présertabon dune offre, & pnon un ‘deun pages’ A objectf de Foffre, presiations, modakiés o nbervenbon,
compterces elmoyens, reférences {gue ce sot en achons iemiorales e nalionales cu en anmabon de reseaux o formabons)
- d'ure explication du cycle de wie des offres
- un modse panags danales de martha,
L AnENaElon en nésea, de TaGon & partager borrmess praticss, dMcullis, rérssnes.
- d'une aide 3 la descriphon (infeme} d'une offre
+ enincubation’ (pars encore de chiffre datfares)
+ Bnphase drdustrislisstion’ (dépkiement, croissance du chiffre d affanes),
= 80 phase ‘Toplmission’ [ofres matures, chilfre d'aMEines slagnant ou 8 La baiges)

Processus 4 1 Description et ‘industrialisation’ des offres émanant de réalisations sur

mesure [terrain) DTec ou Dter
arpion 15/13/3018

L'object] est d'enrichir ke pofefeule dofires de senaces par b= patage el fa mise a disposiion de tous de lespérience de venle de
prestations de servces (vore de produls| acquiss au plus prés du berrain par les DTer fwaire les DTec), dans une approche de bpe
‘botiom-up’ 1 pan du conslel que ks reussiies srmananl souvert du herraen el gue Texpanmentaion vaul sulant ous ks consiructions
rearicpeess:

Le processus wisee & dupliquer, veine démulipher des offies de serwces, § Bccrolre lear rerfabditd ef leor confribafion aU modie
économique du Genemna, wa la revente, lindusinaksaton, la muiduaksaton, i massfication. fauniomatisation, en sappuyant sur b force de
frappe du Gererna:

I congisbe & rescombler of metine o dspostion de b torce da venle Dbes peces nBcessares o B eadicabon dTouna offfe {memoira

e Frwue, Bt ou décormgestion deg prix, bangue de. GV |

1Ly PROCEssiis FRpHIRe SUF 19 Tesporaatla o8 marn e’ quiand il eRishe. Dl S0 |8 00mTLns e MENET concemes dans b oas comrang. Celle-ci

ez an effel en revie annuelement =2 Succés et 4chacs commertious 0ans le cadrn oo son rapport sirglegigue

Locale a f'origine (#laborée #n réponse au besoin d'un ou quelqoes chentis) avant validé (inlendt et permis de mieus orenter (s repanse), {idés

et alors parfagée avec la cormmunaué méter, les ODRCE, 1 DTec, ia direchion des programmes. Une équips projet est moniee par fa 0Tec

avec pour pobe be responsable de marche s’ ensie oo fun des responsables de foffre rrdisle dans le cas contraire.

e ke de progostion Hwabkes, monlam Tnancier, planng, . ) est eo-produite pour standardiser Taftre o Toer Fambiion du propet (nombg &

relrs des dvenluaks parl:mares Ele de Méogupe projel } chague DTer oo charge de fane la prosgschon lakment avec VBppul o
de marche mitill' Dex poinis ntermédiares. (le cas échean nciuant les parienares prescertis) permetient de fare @oler =

projet. Des comventions. ou marcheés sont signés ot facturés par chague O Ter sur b base de modales communs

La banne exécition de ce processus necessie, au moins pour Hindusinaksation d'une offr=

Ia maitnse du colt de duplication, patager lex la force de frappe du Cerema {mubaslestion des moyens de producban) sans certraiser 2

Qe shion de projal

- Tkeriilicahion des compsslences ndcossares, of si pogaible une 8 deg reesources disponities

— une animation en rdsead de Tagon & pariager bonmes pratiques, Mauseles. of de pouvorr affiner les besoing ol 18 réponse du Ceremna A la
messficabon de offre

- une ad: (& visbe inieme) 2 la descrption J une offre
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Processus 5 : Analyse et integration des eléments du bilan d'exécution du plan
commercial puis validation

|
+ e processus poorsui inos objecifs L
— ntégger, 3 imeralle ioulier, es diférerts &ements suggénres pour [adaplation du poriefemle d'ofires du Cerema {olfres a2
adapiar, regrouper, intdgrer ou suppermern) aiin de formider des recommarcaions pour les soumeatine § e validation
— prégared un bian dexdiution du plan commerciad précedent du Ceremea qui sara présennd of debain en Codr
— Professr dep oreraions poar ke prochein plan d'acion commedd sl du Cerema a la validabon di Sode poor mss 80 @i
L'mstance de préparation du Codie consacré au plan d'zction commercial est a3 £ reunion du réses des drecieurs du
déveinppemert » composs de b direciion des programimes o du réseau des drecieurs du developperment de chacune des dinections
Caeite inslance astréune annuelament parla diechon des programemes ain da
» limmuler des recommandations au Codin en lemmes dadapiation du poreleuile d'offres, J'anayser les indiceteors perliments
decdCition o 18 Camgagns comimen;iale (numis par ke processus 12 el de
+ definir les onenfations 3 proposer pour le prochan plan daction commercial (acbons parfenanales natonales, depostfs
d'appas auxs &quipes commernises des drechons, pour B communicatnn |, reksmmant un ésentuel soos-obschl spicifique
08 récetie anre,
En sartia, ¢ pf foumi e
prochaing Camgsgrs commerciale

Yersian 28712F

*

1 poriefayile d'offres + lag oneniations sirabégiques quallaives of Quaniiaives pour 18

La drecton (a5 progranimes egl respongable du piotaoe gobal du processis.

La préperation du bilen comemancial el des onerialons. eeol ealicd por b nesssn e e e s o dipkoppermn

Le Codir du Cererna esi [mstance de validation des onentations el d'arhirage des adaptations du poriefewile d'offres. 1| definn les
objectifs de fa filure campagne

= L& bonre eidcyion de cb proces sy nécesgite
~ ladhnkion de la kste das ndcaleurs sunds (dore suvablas ] pour faire e bilan de la campagne commenciaks
- [dentiication des principaux keviers opgraionnes actionnables par k= Codir en kermes dobjechis = de moyens pour la definbon des
onentations commerciaks
— L'adaptstion de Sigma (ou son successeur) afin de permetee le surd pertinert par types de cient = par offre inouve axe analtique 3
rernpir e hesiemanl pour les liers 7)

Processus 6 @ Production et diffusinn des supports de promotion des offres (dont farmation)

Fonction marketing
VWarsion 2HM1272018

G processus rec i lersarmble oes tahes de mise en marchs dag olfres ke res au poreleulls du Cerema
L3 difesion des Mavaus d8 documentaton des oflnes réslistas par les respansabies de marches A Nerssmble du mgeay (schoma oo
difisson & définir, £ appuie-t-on sur l=s communauies mebers e pdos) des drecisors du developpemeri [a communicabon nierne, jles
3 canauxj ¥
fLes achons de promolion des offres au nivesu national {communicabion web et insthubonnelle, aclions de marketing direct portées par la
teRition dees progiam s aliod k06 et 1l DCOC)
LA produition da suppos [physigues ou akmens de gscours) & deshingtion des lones commarciaks
nl.rlﬂnp- Codir e cessaiine ©
L'institution dune fonchon « marksting », de développernent et de promation des nfres est pges necessare. Des lors, deun solulons
scréer une nouvele fonclion distincte de celle des responsables d'offre: pour Fewercer, au sein de s direchon des piogrammes,
=S AppUvET Bul lBe Iespncabies de malches aclueka maa poumnnl-ika prandre en charge lensamble da b FQED{IHB-BN“ dii
divelappament ded offes [Compdtand as bt Prsgquas, charge de raval 3 7
#Pisie da réflenon absrnative - mstre en place des bindmes ecponsables de machess - drecieurs G0 develioppemen] pour sarer s
aclions de mobisation des agents suries offres de services. 3 feme.

# our chacune des offres, ke plan d achors en termes de promaotion {producton ef difusion) est déefini par B D ec et chacun des resporsables de
mrches, en ben aver la direchion des programmes
* ke respongahkes de meec his sond changss de cordonner leg actones dinformation o de ssrcibdication das agams sur ke offres Ig
pauvent b CaE it {maks O el pas SySIMAiqUe) BappuUyel SUF kS Comimuns s metiarz alin de prendne én charge des aclions

(Fermistians por exemph)
¢ les diecteirs délegues de fa direcbon des programmes sont changés de coordonner les achons natiorales {de maniée coordonnée avec la

drechon de ba commurication)
L chrecheurs du deelpcimen das drechons som svaheratkpaerentinformds des plars d'achons delris 6 de leur &t J Bvancement.

¢ La bonne exdcution de o8 pro-cessus necessite
— Ladefirition de documents types [descripion d'offre, de rélérance.. ) par [a dirschon des programmes et a drecton d2 B communicaton
- Le développament dun mocdule de ginedraiion de docurments POF & panir des fiches sur ke site web du Genena (DS
- ladefinbon dvn premier programme o aclions de promation des olfes au nveau nationsd (web. salons, démonsiralsurs] et la délnition de
la répaition des rdlas el des resporsabilids entne les DTec of la direction des piogranimes,
- ladéfinbon des premisrs plans d'acions des responsables de marchés pour chacune des offres {dont defimion des canaus de difusion
des Eimems constiulfs des offres en imeme}.
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Processus 7 : Renseignement et mise & jour de |a base clients et prospects [CRM)
hise en place : fonction marketing — Mise a jour : fenction commerciale
Yersion 281272010

Ce processus vise 3 tracer boube mformaton ou achon dimenst pour adresser s prospects, clents =) parteranes ave: perimence et 3 swler
de perdre (infomation.

Chaps irlomation patinenie, quiele agk propre a Porganksmea [organigramime, changament d'aclivid, riomaniagion. dapart dun
Pleriecubelr imporian, amneke dun aulre ) cullide notne nelation (nwiBton & un Sanament. pAMCPation & Pan d'eu, reoln S0 une
precstatban | el cusceplible F ndrassar Ul a0t on felation aved b corpta 1T done ke iracer prdc el danes o ollil 8l ke patoger
Chzque type dinformation et dolée de droibs {qui peut b créer, s modifier, b oppemer. ) Chague information est racée (on peut svor
qui (3 rens=ignée, Ansi gue sa dabe de création ou de modficabon)

Pour matie an place ce processus, le Cerema se dobe Fun ool de gestion de la ratation chant (ZRM - customes relabonship marsgemen)

Le chef de proyel pour a phase de déwsioppement de foutl CRM estinne Fontane, drechnce du deveioppement da Cenema Sod-Ousst
L'outil de CAM £51 pilolé et adminisiré par b direchon des programimes

Tonrs s agents ayanl um 1Ble dand e oo 8s6us Commseial [anan, wame o aall ont un accesa Toull fecture, dorlure, rappoms. ) an
Tonction de ks dis

Chague sgent gyant aflare & des procpecis chants ou pamersines rensaigre Toull en femgs ressd, an Tonction ge seg Confachs aw gux

= Labenre exdcuton de b processis nécessite
= b veioppernent ou IBcquisition dun oull da CRM,

néoessaines - QuE ies rikes ef responsahiies de iovies ies calégones d'utibsateurs soent précrses, ans que ke ko dnformation

Réles et
responsabinss

Processus 8 | Détection et réponse aux appels d'offres [Ecureul)
Fonction commerciale
Yersion 020172014

«'nbjectl principal du processus est de mutuales s efforts do Cerema afin
wde concerirer la charge de vesle de délection des appels d'offres,
rde coordonner ba décision d'y repondre ef k=s moyers 3 aliouer @ ba réponse,
wf dler e gL FEpONSes Cerema soent Takes su meme appsl dolles (oas renconrd )
w3 yeile afin Tagsurer ka dection des ppsis Follies (putiics of prrds) est coordannde giobalaement @ rvead du Carama | waila
nationale dans chagquae BTec, weile ferioride on DTer
«Dans e cas des appels d ofies locauy, fa dreclion (emtorsle competente et = f exceptions. chef de fie
fDans e cas d'appeds o ofres nationaug ou nbemationaus, fa OTec compétents et en pincipe, chef de fie
e chef do T est chargh de répondre, daffecter ks moyens alicuds 8 b eeorse of oo Capraliser sur 85 ri=ulals de la réponse
<Zhaque réponse B appal '0freg e=f glvde Ccomime un proget (dsgnation dun chef de projel, pRocation des regaounies humsnes, |

wChadqus direction Jecice des agents on charge de b vaile des sppsls dofles

sTigs prloders 40 réporse Se poposend pour chegue A0 el des decaleurs [responsabkes heramhuques) ddcident de dormer 5Ue - 0L non -
a la suggesiion gu e estfake. Les pioies, une fos |3 décision de répondre prise, soni responsahles du piokage de cefte réponse.
«Shague drection suit les ndicaleurs de reponse aur A0 ef en s e fux (exiachon de Sigma dans (ideal 4 definr)

¢ La bonre exécution de ce processus necessie
— = déploiement de ool Ecureud sur fensemble de= dirschons &1 12 formation des agents & son utiisshan,
~- la désignation des rikes de chague uisstawr dans chaque dirschion,
= b nespenct du RCpgranniTe préssentd dans fe Memento Econsal
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nécessaines.

Processus 9 : Prospection et suivi personnalizé des grands comptes nationauxet territorizux

Fenction commerciale

e BCTONE 08 PICEPECHNI 6 8 SLivi rReauwen! R——
Jidenificaiion la quakficaton ef ke démerchage des prospechs présends sur be e i
e i (prise de comact réguline avec les ddcideurs chis) des chams nddpendamment de la realization dune presiation &in
d'Ecouter, de qualfier «f de susciber leurs b=soins,
4e =und des chenls en aval dune prestabon {analyse des retours de la fonction quaklé par exemple)

d.afinakie de ces aclions et de géndrer des propostions dinterventions (dens), puis des prestahons nouvelles

L@ prospection el ke suid des prospecisickents grands complestal fobjet dune déman:he apaciique MENSWrsa au niveau du Cerama
s bes grands comphes nalionau, don le piloage de 1A relation commerciale est confit 8 ure DT au niveay rational (el
delegue aue [Ter pour leurs éveniveles enbilés incakes) ka coordmabion nationale nchi entre aulres une achon de prospecton
(015 at'ou Carection des Programmes etiou CTec) afin de chercher & négocier des contrats cadres plunannuels
spoar b= grands comphes teritoriau, b coordination nationale mciut entre autres choses une acbon de capiaksation afin de
déplorar alkars Cans b FAgeau une oTre ayant Tonclonns Surun Temacine [Fetour o experience of refdnerdes « Chig en main o)
wr s ces réaukats ef des movers alouds consobdés par grand compha

sLa direchon des programmes caringraphie el propoess (3 liste des clisnts grands comples rationaux & sa réparition entre ceux pilobés par efle =
less auttres (grands compies thémabiques|, piobes par les DTec

«Zhapie drection ongariss s achons de prospechon o1 0 sunl des grands comphes de son temieie (DTer) ou de sa compdhenca [TITa)

=5on discteur il devstoppemend inlomve regulierement 18 disctinn des [rograimenes des ailones BmTepsises SurCathe portion di ponsicule de
chanis

#Zhaque grand compte natiorsl est suna par b drechion des programmes ou une OTec dédee Elles sont systematiquernent informeées, au
moins a posterion. d'une conirachsalisation avec une des entilks locales de ce chend | n'y a aucun conirle privcontenuiopportune exercé par ia
CTan awan urs contraciuakaalion au nreau local Pour sesnt spesler ke resporeabhe du compda avant comirachuahization a5t une banng
prafinue & gfreralaer aulam que poesble

<Zhaqua plale reresigne sas actions das Nl de CRIM.

¢ La bonne exécution de ce processus neécessite
- La publcation d= ia liste des prospectsiclents grands comptes du Cerama 2ubie 30 nveau nabonal {consobdation des entbés d=
k<des A parir des desis Sigma en particulier)
- LB dafmition dune methodologie danmalon da 18 prospechion @ rivesd naional (conslution & caracignsaion de Nichers de
prospects. plan daction parienanal nafional stralégie web, siratége saons, démonsiaieors . )

Frocessus 10 ; Prospection et suivi des autres clients

Fonctioncommerciale
Wirston 03501/3019

e achions de procpsechion o oo s recoiren |
dilemficaton. b quaklcaion @ ke démschage des prospschs presonts sur g 1emicine
dp S [prese de comact aven ks dicileuns clégidas chenls ndépendamment de 18 reslisation 0ure prestaion ahin decoer
de quakfier el de srsciier jeurs besons,
de sund des chenis en aval d'une prestation (anatyse des retours de la lonction quakie par exemple)
*La finaite de ces actions est de générer des propositions d ntervertions [devis|, puis des prestations.

«Zhague drection (2Ter =ur sontarmore) ef DTec = sa compélence) catographie ot propose b iste de ses prospects ef clisnts
+Zhaque direction organise sex achons de prospecion el de suii des prospects et chents
wChaque picte renssigne ses acions dars Founl de CRM

* La bonne exéoution de ce processus nécessite :
- la défrstion dune premigne segmeniation chenl par drection | identificalion et caraciénsation {nalure. poientie, offres poterbeles,
comacis cles prospecis. ()
- la définilion June mdthadokogie d'arimation de by prosgechion au nkead natoral [Corrsiiition &f carachirisation de lehiersde
procgpeects plan dacton partengial natongl, stratégie web, sorglégee eyenameniale typa pedis-oauners. )
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Processus 11 ; Elaboration des devis et propositionscommerciales

avec évaluation economicgue
WarRioe 0301/2012

oo pracRssus recouns |8 réslisation des proposliaons COmmentiakes daglimsss auy prospacis.
G propeesition:s cdesront Taira Fabget diing Svahaahon Somiides deshndes § 5'astauiar qu'slkes Sort S onomicesme] viablas
Silanatyse du contexie améne 3 devoir presenier un pri inférieur & cafui ressorant de Papplicahon direcke des bordmes pour Une prastshon :
# I r= faul pas
¢ néchane arfificieiement I'afichage des moyers humains consacrés a s prestation (nombre d'agents mplgues, durée de jeur tavai), car au
i, il Taudra rendne compie des femps passss ol ¢esl e Serema dans 58 globalid qui palirak de ces anfices de présentation,
« afficher das priz URilares PAEreaurs & CoLk 08 NG DANSMas £ MoLS N poUmons pas les pediler of ik pourmaiant Serdr de affdienca an
Dezonption Cas de fures prestahons
# Cinpect =0 reanche
+ nptimiser [a prestation (organsation deloumess, colratance, sous-rakance. soficianon d'équipes plus proches du chent, utisabon de
medériels aoris, proposiion oe solutions sltematives originales ef 'minaranies’ sous foeme diopbions. |,
« jousi S ke profils des personnes moblisdes dans Fequis o dinger 1B Mission par un direclaur de progel ‘simpls pist que o un
direcieur de projet 1 oo expen’. mimimessr limplicabion du responsable dea mission. . |
Hous devores toujers resberan capacie de jestler s pro praligues

=Zhagis chars daflare (an OTec au an DTei) dlabll sesdevs dans Siora, sur la base des barbmens Ju Carames
=SSP poilr ks SCions nand s s les fonds progres de Métablssement (paur ISR essentisiement) ou les partenseiats (co-fnances)
responsabdtes o5 FUTES AcivibEs T % bers') pour ks achions mensss sur ke secieur concumemel

s Tann e dirschons, k== propastions franchissaniun cetain seul francier peovent stre validees por un resporesstle (drecksar do

dévelnppement par sxemple)

Dutils | Ressasrces + Labonne exscution de o8 pro neoessibe -
Pt el ey ~ La mise ajour réguliere des barémes sur [intranel
Mol CE-SSTES - La décrdon évenbosila o valdabon des proposiions par un responsakis

Processus 12 1 Suivi de 'action commerciale

Fonction commernciale
Wiz lon 03500,/2018
= 4 'objechl =xt d= permetire an diférente=s paties prerontes de [lanmation commerciaie d= onre b pedonmance des actions menges
| e prircipaux ndcateurs sunds seront les sunants
dndicateurs de resuitat
—1aus de rponss & de Sacces aus appeats d'offres
— 180y d8 ranslomation (aucces ) des devs par chanl, par direction &l par ollie de asndie foenilcalion & prevor en
COmptakiiid analyiinia)
Description — montants moyers des appels d'offfes rempotés vs. moyens aloués pour y répondre
- CA {vendu et 7) produtichent = consoldé pour kes grand compbes nationau ef bermionaw, CAdokrechent
= G, fvenchl @l 7) produll par agent.
Sndecaedrs de mayeni
— martant 1018l des Fresiessment s e promohon réalsés par offve (acliors nalionales assentelrment gu Sopan & salong,
mizrnet]
- nombre el nabre des confacis prs avec s prospecisichenis idenifigs dans ia bste des grands compies du Cerema, sum
—_— - dans chague drecton =l conmolcds nabonalement
———— «Le pariage e lanakyse fale de cesindicaeurs of des achons & prendra et dafind dans b processers 5

Hales et “Chacun desdirectewes du dés=loppement des drechions est chang du s =t de lanalyse des ndcalewrs pour sa deection
responsabilites s direchon des progran mes st chandes du =un o de lanalvse des ndcaleurs specifiquernent nationa: ef des ndcaleurs consclides
Bu niveay du Cerems

¢ La bonne exécution de ce processus nécessite
Ditils | Resaasrces - une dafinbon des sources pour chacun des ndcaiewrs
~ la défration du focmat et de s fréquence des reportings & corstriuer par direction e a0 riveau national

Les fanclornaiie:s prévues pour 2018 dans Ecuroul dewvaient Sdar & astrags 165 Siglishques sur les meonses aus appets doffres.
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Réles et
responsabiites

Qutils | Reshasroes
particuBares
e cessaines.

Processus 13 ; Revyee et mise a jour du portefeyille d'offres
Merion O3A01/2009

Ca processus propose 3 syrihiss des proc essus précederts permetant de metre 3 jpur b= poriefevile dolfres gu dod &re vivart
t BN Crésr cemanes (que e soi danes le cadre dun processus Boffom-upy ou iop-dom |,

= en Tare ewohoer dautnes {surbe fond ou ke podage)

»  glopper celies aui ne ssraenl phis d'aciusitd e cas acheéant

La resua ok porteleuile o offies ek ndcassais & moins sur une bass annudie

Catte revae sefa en lisn aves la revue desprojels de dévaloppements 2 carackere commertia en cours. Ces projets ont en efiet

woration & devenr des offres de sanaces ou 2 fare evoluer (offre de seraces | Fad dviter que des projets allemabfs, mas ‘concurents’

vivert das ves paralidas

o chraliun ks ocrBiTie s riakse, an ke s ks respansabies de mar s b syl des infarmmahons relaives au offras de
SEniCe B (ropCrs oed GRCiSionG au CoDi congemant -

des fyciutions de Foffre de seraces

wes arbirages en mabéne de développemenis a caraciene commercial

¢ La bonme execution de o8 processus necessite -
— laborre réslmation des doapes 12 (5ur de Taction commernciake)
— Bl 5 [Anatyse of rdgration des dlements du bian Fesbounon du plan commercial puis valilalon)
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ANNEXE 6 : RAPIDE BENCHMARK D’ORGANISATION MARKETING ET COMMERCIALE

IGN (1700 agents au total)

Service des études et du marketing

| Péle marketing organismes publics et entreprises ‘ ‘ Pdle marketing grand public H Pole support marketing H département service client

Le service des études et du marketing (22 personnes) est chargé notamment de :

la connaissance globale des marchés sur lesquels I'lGN intervient et des grandes
tendances sociétales (veilles marketing, sociétale et juridique, études de marché, ...)
la connaissance détaillée (acteurs, concurrents, attentes, connaissances des métiers,
des critéres clés porteurs de valeur ou des exigences a atteindre, etc.) des marchés
prioritaires de I'lGN (ceux issus notamment des réflexions stratégiques mises en
ceuvre en 2013 et structurés autour des trois catégories d’acteurs suivantes : autorités
publiques, entreprises, grand public/citoyen (chaque type étant décliné en sous-
segment).

la conception (réalisation et évaluation de prototypes) et proposition d’évolutions de
I'offre IGN adaptées aux attentes des utilisateurs et marchés (par segment) ;

le développement des usages intégrant de I'information géographique et forestiere
I'élaboration du mix-marketing de I'offre de produits et de services proposés par I'lGN
et I'appui des chargés de la relation et de la diffusion externes

I'écoute client en direct pour la partie « réclamation »

BRGM (1036 salariés au total)

1 Directeur du Développement
2 Adjoints

Coordination des projets du
GIS GEODENERGIES

Coordination Opérationnelle
Institut CARNOT

Cellule Valorisation /
Transfert

Correspondants fonctionnels :

santé/sécurité

Archives, ARIANE, communication, formation,
gualité/environnement, ressources informatiques,

UNITE RECHERCHE ET APPUI
PUBLIQUES

1 Adjoint et responsable d’unité

AUX POLITIQUES
DEV / RAPP

UNITE RELATIONS AVEC LES ENTREPRISES DEV / RE

1 Adjoint et responsable d'unité

La direction du développement compte 22 salariés.
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ANNEXE 7 : DESCRIPTION DE POSTE DE RESPONSABLE MARKETING

MINISTERE DE LA TRANSITION
ECOLOGIQUE ET SOLIDAIRE

Secrétariat général

Direction des ressources humaines

7
! ]

Liberté « E:'ga!'fre’ * Fraternité

REPUBLIQUE FRANCAISE

MINISTERE DE LA COHESION
DES TERRITOIRES

FICHE DE POSTE

Intitulé du poste : Responsable marketing
N° VisioM Poste : (N° permanent de la fiche de poste)

N°Code Poste RenoiRH :

Cotation du poste
Catégorie

Famille d’emploi
Emploi Principal
Correspondance RIME
Profil recherché

Affectation administrative :
« Direction DTERNC »
Affectation opérationnelle :
« P6le RH »

Localisation géographique du poste

Date de la vacance du poste
Numéro BIEP

Motif de la vacance du poste
Dernier titulaire

Matricule du dernier titulaire

Cotation chiffrée (RIFSEEP)

AouA+

Au sens du répertoire des emplois type ministériel

CADRE ou CADRE SUPERIEUR

Idem, plusieurs emplois-type possibles

Ouvert aux titulaires et aux contractuels

CEREMA siég

Direction des

Bron

Création de poste

Noter la référence de la publication du poste a pourvoir dans la
BIEP ; il est également possible de noter la date de publication

Le Cerema est I'établissement public de référence pour développer et capitaliser I'expertise publique

en matiere d'aménagement, de cohésion territoriale et de transition écologique et énergétique.
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Il propose une expertise unique dans les domaines de la mobilité, des infrastructures de transport, de
'urbanisme et de la construction, de la préservation des ressources, de la prévention des risques, de la
sécurité routiére et maritime et de la capacité a intégrer ces différentes compétences dans la
construction de projets territoriaux.

Centre de ressources et d’expertises scientifiques et techniques pluridisciplinaires, il apporte son
concours a I'élaboration, la mise en ceuvre et I'évaluation des politiques publiques, tant au niveau
national que local.

Il intervient en appui direct auprés des services de I'Etat, des collectivités et des entreprises (pré-AMO,
AMO, missions opérationnelles spécifiques...). Il développe, expérimente et diffuse des solutions
innovantes.

Fort de plus de 2800 agents sur I'ensemble du territoire métropolitain et d'une connaissance historique
des problématiques et contextes locaux, le Cerema est résolument engagé dans le défi du
développement durable des territoires, pour élaborer les politiques publiques de demain.

Contexte :

La direction des programmes est en charge du pilotage des programmes de I'établissement et de
'animation/coordination de I'ensemble de la fonction marketing et commerciale. Cette fonction est
structurée autour d'un directeur délégué au développement économique, d’'une directrice de projet
formation, d’'un réseau de onze directeurs du développement des relations avec les clients et
partenaires et d’'un réseau de responsables de segments de marchés, mais si une culture commerciale
est présente, la culture marketing, la connaissance des marchés... sont encore faible et ont vocation a
s'accroitre.

Le titulaire du poste de responsable marketing devra diffuser la culture et les méthodes du marketing,
ses outils et modéles a tous les niveaux de I'établissement, aider a leur appropriation et a leur utilisation.

Missions :

¢ mise en place d’'une fonction de marketing ‘stratégique’ : segmentation des clients par
marchés, aide a la structuration et a I'évolution de I'offre en fonction de leurs cibles...
e mise en place d’opérations de marketing digital : prise en compte des consultations du site
web, gestion de I'expérience clients...
e actions de marketing ‘opérationnel’ : réalisation d’outils d'aide a la vente et réponse a des
sollicitations du terrain.
¢ marketing stratégique :
o benchmark de modeles d’'analyse stratégique,
0 aide au choix d'outils d’analyse (modeles, types d’enquétes...) pertinents pour le
Cerema,
pilotage d’études ou d’'analyses de marchés,
personnalisation de ces outils et formation des équipes a leur utilisation,
aide a I'appropriation de ces outils par les équipes sur le terrain,
préparation de I'analyse et I'intégration des éléments du bilan d’exécution du plan
d’'action commercial...
e marketing digital :
o0 analyses régulieres des statistiques de consultation des sites web du Cerema et
proposition d’ajustement de ses contenus et de I'offre de services,
0 gestion de la relation avec un panel de parties prenantes grace aux outils de ‘civic
tech’,
O appui a la gestion de la présence sur les réseaux sociaux...
e marketing opérationnel :
o réalisation d’outils d'aide a la vente :
= plaquettes de présentation :
= des offres de services,

O O0O0Oo
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= des projets référents,
= d'opérations particuliéres : participations a des salons, appels a
partenaires...
= éléments de mémoire techniques de réponse a appels d'offres,
0 appui a l'analyse de la demande clients (sur demande des directions), aide au
montage de business plans...

Liaison hiérarchigue :

Le responsable marketing est rattaché au directeur délégué au développement économique dont il est
un collaborateur trés proche. Il travaille en relations internes avec les directeurs délégués thématiques
de la direction des programmes, la directrice de projet formation...), la direction de la communication et
de la diffusion des connaissances, les directeurs du développement, les responsables de segments de
marchés et des responsables des autres directions du Cerema (au siége et au niveau national)...

Le poste peut induire des déplacements dans la France entiere, notamment dans les siéges des
directions Cerema.

Compétences :

Compétences techniques Connaissances approfondies en marketing stratégique et
opérationnel

Connaissance du secteur de 'aménagement territorial et du
développement durable, et de ses acteurs : Etat, collectivités
territoriales, bureaux d’études, entreprises privées...

Connaissance et maitrise des nouvelles technologies numériques
et du traitement de données de masse

Compétences transversales | Capacité d’autonomie, force de proposition, disponibilité
Sens de I'organisation, réactivité et empathie

Qualités rédactionnelles et orales

Compétences relationnelles | Dynamisme
Persévérance

Godt du travail en équipe et capacités relationnelles

Conditions :

Forte disponibilité

Déplacements en métropole, notamment a Paris et dans les entités du Cerema
Bureau,

Portable et ordinateur portable.
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Contraintes :

Contacts :

- Laurent Brugeilles, Directeur délégué au développement économique
laurent.brugeilles@cerema.fr
Tel : 06 75 43 32 55

- Sylvie Candas, directrice des ressources humaines sylvie.candas@cerema.fr
Tel: 0482917557

https://www.cerema.fr/fr

Les candidatures accompagnées d'un curriculum vitae et d'une lettre de motivation doivent étre
adressées, dans un délai de 30 jours, par voie électronique aux adresses ci-dessus.
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ANNEXE 8 : SCENARIOS D'ORGANISATION

Crganisation des fonctions marketing et commerciales
Scénario effectif au 01,/01/2019

Directrice des programmes |

{ Directeur délégué au développement Economigue |

| Directrice de projet de 'activité de farmation |

DORCF EMF |
DDRCP ITM |
DDRCP TV |
DDRCP Centre-Est |
DORCP Est |
DDRCP lle de France |
|

|

|

|

|

DDRCP Quest
DDRCP Méaditerranée
DDRCP Nord - Plcardie

DORCPF Mormandie - Centre
DDRCP Sud-Ouest

T B

i
1 1 H i 1 1 H 1 i 1 H
i i H H i i H i H i H
—— e e e e e e e

Organisation des fonctions marketing et commerciales

Scénario 1. en intégrant le marketing

Directrice des programimes

Directeur délégué au développement éconamigue

DDRCF EMF

DDRCP TM

Directrice de projet
formation

‘ Responsable marketing

DDRCP TV

DORCP Centre-Est

DDRCP Est

DORCP Ouest

DDRCP Mediterranée

DDRCP Nord - Plcardie

DDRCPF Normandie - Centre

H H H { H H HE { H H
S L S

|
|
|
|
|
DDRCP lle de France |
|
|
|
|

DDRCP Sud-Ouest
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Scénario privilégié :

!
Organisation des fonctions marketing et commerciales
Scénario 2 ... et I'animation commerciale (mise en place outil CRM, outillage, pilotage de certains grands comptes)
Directrice des programmes |
I
.......................................................................... Directeur dﬂégué au déu!m.ppem!nt écunumiq ue |
| |
-] DDRCP EMF | D"ﬁji e Responsable Responsable
{ DORCP ITM | farmation marketing commercial
- DDRCP TV |
| DDRCF Centre-Est |
| DDRCP Est |
] DDRCF lle de France |
i DDRCP Ouest |
| DDRCP Méditerranée |
i DDRCP Mord - Picardie |
i---{___DDRCP Normandie - Centre |
] DDRCP Sud-Ouest |
L
Organisation des fonctions marketing et commerciales
Scénario 3 .. et I8dition [scénario 3 du chantier &)
Directrice des programmes |
I
.......................................................................... Directeur délégué au déyﬂnppemgnt ér_nnnmiq e |
|
é I | I
Directrice de
= DDRCP EMF | orojet Responsable Responsable Péle édition
= DDRCFITM | farmatian marketing commercial
- DORCP TV |
-] DDRCP Centre-Est |
i DDRCP Est |
] DORCF lle de France |
j---] DDRCP Ouest |
F--f DDRCP Méditerranée |
L] DORCF Mord - Picardie |
i--{__ DDRCPNormandie-Centre |
] DDRCP Sud-Ouest |
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ANNEXE 9 : PROPOSITIONS POUR LES OBJECTIFS DE RECETTES

Propositions d’objectifs de recettes
17/12/2018

Objectifs de recettes actuels

e recettes sur production,

e recettes sur API,

e recettes fléchées,

o remboursement de charges et loyers (hors plan d’affaires).

Effets pervers du systeme actuel

Concurrence entre les objectifs : ceux sur API venant parfois concurrencer, si les objectifs de
recettes sur production sont en passe d’étre atteints ces derniers, ce qui, au final, minimise la
recette globale par substitution d’actions de partenariat & de la vente.

L'objectif ne porte que sur les recettes comptables, et non sur le budgétaire, alors que la
soutenabilité du Cerema s’appuie sur le budgétaire (encaissements inclus).

Porter I'objectif sur les recettes budgétaires (connues depuis la GBCP) inciterait les directions
a titrer plus rapidement et au fil de I'eau.

Propositions :

Unifier I'objectif, a la fois sur les affaires pour tiers et les partenariats (hors RCL)
Orienter I'action : pousser un (voire des) sous-objectif(s) spécifique(s) a I'année
Exemples :

e recettes éligibles Carnot, qui créent un véritable effet de levier, via 'abondement ANR ?

e recettes réalisées aupres de collectivités, pour orienter le Cerema davantage vers les
collectivités ?

e recettes partenariales (pour préserver I'avenir) ?

e recettes de formation, pour accélérer la mise en ceuvre de notre nouvelle politique ?

e recettes sur projets de recherche ?

e nombre de contrats ?

e nombre de nouveaux clients ?

Certains pourraient étre internes a des directions

Attention la multiplication des objectifs nuit a leur lisibilité. Nous recommandons donc un seul
objectif d’orientation de I'action en plus de l'objectif global, et y concourant.
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Inciter a la coopération sur les affaires multi-directions :

e Les ‘grosses opérations”, suivies de maniére individuelle (qui représentent a peine
plus de 2% des recettes en 2018), sont suivies de maniére individuelle, a posteriori
uniquement, ce qui est tres lourd a gérer.

¢ Le montant des recettes multi-directions représente prés d'un quart des recettes du
plan d'affaires (24%). 38% d’entre elles concernent la contribution d’autres directions
gue celle qui facture (soit déja 9,5 % du total). Cette partie est amenée a croitre
considérablement avec la future organisation de I'établissement et la généralisation de
la gestion des affaires en mode projet.

Des que les outils comptables et de suivi d’activité le permettront, nous proposons donc :

e de fixer un objectif global de recettes par direction indépendamment de l'unité de
facturation (déconnecter production et facturation),

d’abandonner de facto le suivi individuel des ‘grosses opérations’.

7 En 2018 sont suivies les opérations suivantes : SGP (ITM) 410 k€, LISEA (NC) 216 k€, 2 projets DG-MARE (Med)
105 k€
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ANNEXE 10 : NOUVELLE POLITIQUE ET ESQUISSE DE CATALOGUE DE FORMATION
(2019)

Proposition de politique pour I'activité de formation
8 janvier 2019

Rappel du cadre général de la politique de formation

La formation est une mission qui apparait :

dans la loi de création du Cerema : « promouvoir aux échelons territorial, national,
européen et international les regles de I'art et savoir-faire développés dans le cadre de
ses missions et en assurer la capitalisation » (extrait de I'article 44 de la loi du 28 mai
2013) ;

dans le décret de création du Cerema : « assurer la capitalisation, la diffusion et la
promotion des travaux et études liés a ses activités, des connaissances scientifiques
et techniques, des méthodologies, des normes et des regles de I'art, en particulier par
le biais de formations » (extrait du décret du 27 décembre 2013).

Par ailleurs, il convient de rappeler le contexte réglementaire :

I'activité de prestation de formation professionnelle est réglementée et soumise au droit
de la concurrence ;

des regles sont fixées concernant 'intervention en formation des agents de la fonction
publique et de nos ministéres.

En 2017, la formation a mobilisé I'activité du Cerema a hauteur de 4,7 M€ (temps agents
valorisé), et elle a généré un chiffre d’affaires de I'ordre de 335 k€.

Les objectifs de l'activité de formation

L’établissement construit une politique volontariste et ambitieuse articulée autour de quatre
objectifs principaux :

assurer sa mission de diffusion des connaissances et accroitre son engagement
dans les actions de formation ;

assurer laformation des acteurs des territoires et d’acteurs économiques sur des
enjeux de politiques publiques entrant dans nos champs d’action et pour lesquels nous
disposons d’'une expertise reconnue ;

participer au développement économique de I'établissement dans le cadre de sa
politique commerciale, puisque la formation fait partie intégrante de I'offre de produits
et de services du Cerema. Un objectif de 1 M€ de chiffre d’affaires semble atteignable
en 2020 ;

contribuer a la montée en compétence et a la valorisation du plus grand nombre
de nos agents. Elargir le vivier des formateurs et faciliter la capitalisation de leur
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expérience, afin que I'activité de formation soit une activité pérenne et en amélioration
constante au sein de I'établissement.

La mise en place de la politique de I'activité de formation se déroulera en trois étapes :

¢ redéfinition des conditions d’intervention et harmonisation des pratiques existantes des
agents intervenant en formation, présentée fin 2018, pour une mise en place en cours
d’année 2019,

e en parallele, négociation avec nos partenaires et les organismes de formation pour
lesquels nous assurons de nombreuses formations, sur les conditions d’intervention et
de rétribution du Cerema, mise en place courant 2019,

e développement de notre propre catalogue d'offres de formation, mise en visibilité et
promotion de notre offre, mise en application progressive en année pleine des
nouvelles pratiques et partenariats en 2019 et 2020.

Les publics concernés

Un public prioritaire et en partie nouveau : les acteurs en charge de la mise en ceuvre des
politiques publiques d’'aménagement et de développement durable dans les territoires :

e les élus, techniciens, ingénieurs et cadres des collectivités territoriales et de leurs
groupements et les cadres de leurs associations représentatives ;

e les techniciens, ingénieurs et cadres de la sphere privée : bureaux d'études,
entreprises et leurs groupements professionnels.

Des publics qui connaissent déja le Cerema : les agents des services de nos ministeres, les
collegues des établissements publics proches du Cerema.

Le public interne des agents du Cerema : leur montée en compétence nécessite des
formations continues qui peuvent étre dispensées en externe, mais aussi en interne.

Les étudiants des grandes écoles et universités sur nos champs d’action, a la condition que le
Cerema soit valorisé et bénéficie d’une forme de retour sur investissement.

Les modalités d’intervention et la politique
commerciale

Quand il s’agit de former et d’initier la mise en ceuvre de nouvelles politiques publiques
dans ses champs d’action prioritaires, le Cerema intervient hors champ concurrentiel,
a la demande des directions d’administration centrale de ses ministeres de tutelle et de la
DSR?® via leurs organismes de formation (CVRH, IFORE, ENTE), sur ses fonds propres.

Le Cerema peut intervenir par ailleurs sur d’autres formations, en coopération avec des
organismes de formation publics (CVRH, CNFPT...) pour mener conjointement des actions
de formation d'intérét général dans le cadre de missions communes. Ces actions sont
cofinancées sur la base des apports et intéréts de chacun, dans le cadre d’une collaboration.

8 délégation a la sécurité routiere
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Dans les autres cas, |'établissement intervient sur le secteur concurrentiel et est
réemunéré au colt complet de la prestation. Ces interventions se font sur son cceur de
meétier :

e sur la base de son propre catalogue de formations sur des thématiques reposant sur
un vivier solide de formateurs expérimentés, en général :

o seul en intra-entreprises®,
0 en partenariat en inter-entreprises :
= sur le fond?®,
= sur la logistique (immobilier pour I'accueil et I'ingénierie de formation).

Pour ce faire, le Cerema pourra, le cas échéant, s’appuyer sur la filiale formation d’autres
établissements publics?t.

e pour le compte d’'autres organismes de formation (PFC, ENTPE, universités...) sur des
thématiques reposant sur un nombre plus restreint d’agents. Directement sollicité, le
Cerema décide de donner suite - ou non - a la demande (en opportunité), notamment
au regard du caractére concurrentiel avec son propre catalogue de formation et de la
charge de travail des agents susceptibles d’étre mobilisés. C'est I'établissement qui
oriente le client vers tel ou tel de ses agents. Le Cerema est rémunéré et valorisé dans
la communication, a raison de son implication.

D’autre part, il pourra développer d’autres modes d’intervention comme par exemple pour
des réseaux d’acteurs de collectivités'? ou des fédérations professionnelles, de maniere a
mieux s’inscrire dans le cadre de sa nouvelle stratégie.

Par exemple, I'établissement pourra poursuivre certaines actions concourant a sa
notoriété, en proposant des formats courts a destination délus, en lien avec des
associations (AMF, Villes de France...), sur des thématigues innovantes, aprés avis de
ses instances de programmation, notamment régionales. Ces actions présentent par
ailleurs l'avantage de faire connaitre I'établissement et de susciter des demandes
particuliéres dans le cadre d’'une offre de type Freemium.

Les formations qui ne reléveraient pas des missions de I'établissement (management,
informatique, Alfresco...) ne peuvent étre réalisées par ses agents qu'en cumul d’activité et
sur congeés.

Pistes pour développer I'activité de formation

Favoriser les synergies entre formation interne et formation externe pour renforcer les
partenariats

9 et éventuellement demain en inter-entreprises

10 comme par exemple avec Vedecom

11 par exemple INERIS Formation, voire, a terme, créer sa propre filiale.
12 type IDEAL Connaissances, Construction 21 France...
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Le Cerema propose des formations internes « meétiers » destinées a ses propres agents. |
pourra étre envisagé d’ouvrir certaines sessions a des publics externes, afin de renforcer ses
partenariats et faire connaitre ses experts®3.

Réaliser une montée en puissance progressive de la formation en intra, et en inter-
entreprises

Mettre en place et développer progressivement un « catalogue » de formations, proposées
par le Cerema en sa qualité d’organisme de formation continue!. Il s'agit de proposer de
maniere proactive des formations avec l'affichage d’une ou plusieurs sessions de formation,
accessibles sur internet pour des stagiaires qui pourront s’inscrire de maniere individuelle en
ligne avec un prix affiché par stagiaire. Ceci permettra de disposer d’une grille tarifaire et de
conditions logistiques permettant d'alléger I'organisation (inscription et facturation en ligne,
convention pluriannuelle avec un ou plusieurs partenaire(s) pour la mise a disposition de salles
et la restauration...) et de générer une demande permanente.

Professionnaliser I'activité de formation

Proposer des formations de formateurs a nos agents, élargir nos compétences en ingénierie
de la formation et en pédagogie adaptée aux publics cibles. Il convient d’augmenter le vivier
des formateurs au Cerema et d’'apprendre collectivement a répondre a des demandes de
prestations complétes de formations.

Se doter d’'un outil de gestion administrative des formations permettant d’automatiser un
certain nombre de taches et de gagner en efficacité. Une étude a été réalisée ; il existe de
nombreux outils sur le marché.

Capitaliser et valoriser notre expérience pour se constituer de solides références

Il s’agit de capitaliser et de partager les expériences acquises sur les actions de formation
réalisées dans le cadre d’appels d'offres, de partenariat et/ou d’offres de formation réalisées
en intra-entreprise. L'objectif étant de s’appuyer sur ces expériences, de leur donner de la
visibilité et faire un effet levier pour conquérir de nouveaux marchés. Il convient également de
faire des choix et des priorités sur les références valorisées, pour aider a se positionner sur
offres choisies ol nous avons une expérience avéerée et une expertise reconnue.

Opérer notre transition numérique dans le champ de la formation

Le Cerema est présent et reconnu pour ses compétences sur la formation a distance®®, mais
la ressource est trop fragile a ce stade pour déployer tout le potentiel de ces technologies a
I'échelle de I'établissement.

La tendance étant a exiger des modules en ligne de plus en plus fréquemment dans les appels
d’offres, la formation a distance devient incontournable.

Le site eformation.cerema.fr peut étre vu comme une preuve de concept qu'il faut maintenant
transformer en créant les conditions d’'un portage a I'échelle de I'établissement. Derriere ce

13 Le public externe potentiel est celui des techniciens des collectivités et de certains établissements
publics. En 2016, une formation de géotechnique a été dispensée pour les agents Cerema et pour les
agents ONF/RTM.

14 Exemples : formations réalisées en 2016 par le Cerema NP : utilisation des fichiers fonciers pour la
FNAU, Méthode VSC (Visite Simplifiée Comparée) pour les ports. Développements en cours au Cerema
TV sur des sujets comme les risques, les quartiers durables, et des formations labellisées a I'usage
d'outils et méthodes du Cerema, telles que celle du « Bilan carbone » de '’Ademe.

15 acteur majeur pour le ministére pendant plusieurs années
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dispositif, il y a des experts, une ingénierie spécifique de la pédagogie numérique et une
logistique informatique (et les colts associés), dont il faut prendre la mesure?®.

Dans un panorama d'offres de marché assez foisonnant allant de I'open source aux
plateformes complétement intégrées comme Rise Up, il s’agit de mobiliser la ressource
nécessaire et de se donner de réels moyens pour opérer la transition numérique dans le
champ de la formation.

Perspectives et actions a mener a court terme (2019-
2020)

Structurer et asseoir I'activité de formation au sein de I'établissement. Le recrutement
de la Directrice de projet formation permettra de piloter quotidiennement cette activité
et d'assurer son suivi dans les meilleures conditions. Elle aura la charge du
déploiement et de la promotion de cette activité. Elle pourra s’appuyer sur un réseau
de correspondants membres des CoDir de chacune des directions.

Se faire référencer Datadock, car ce label est nécessaire pour que nos clients privés
puissent imputer le colt de leurs formations réalisées au Cerema sur leur budget
réglementaire de formation. Ce qui en fait un colt ‘fatal’, donc beaucoup plus
acceptable, voire réputé ‘gratuit’.

Se faire labelliser organisme de formation pour les élus?’ et diversifier notre offre de
formation et notre éventail de partenariats possibles avec des association d’élus.

Etre en veille et proactif, pour se donner les moyens de répondre & des appels d’offres
(par exemple via Ecureuil) et nous positionner sur la formation continue, sachant que
nous avons déja été retenus a plusieurs reprises via des appels d’offres. S’appuyer sur
nos références pour répondre a des appels d'offre.

Initier et développer notre propre catalogue de formations. Structurer et axer notre offre
dans les domaines ou notre expertise est avérée, reconnue et attendue (sécurité
routiere, ouvrages d’'art, connaissance de la mobilité, gestion du patrimoine
immobilier...)

Donner de la visibilité et créer les conditions de promotion de notre offre de formation.
Il s’agit de faire connaitre notre offre via les réseaux adaptés et nous positionner sur
certains créneaux thématiques.

Multiplier les partenariats et les opportunités de nous diversifier pour co-construire des
offres de formation et s’appuyer sur des partenaires qui disposent en propre d’'une
logistique et d’une ingénierie de formation (PFC, Ineris, AFB, IAU, BRGM, etc).

16 A ce jour, I'expertise dans le domaine repose sur deux agents au Cerema TV. Il s’agit de mettre en
place une équipe dédiée, a I'échelle de I'établissement.
17 Par le Conseil national de la formation des élus locaux (demande a adresser via le département du

Rhbéne)
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Identification des offres de formation et mise en place d’'un catalogue Cerema

Annexe

Sujet formations Contenu/ objectifs Partenaires Cibles Directions Réplicable ?| Réalisable a
concernées distance ?

Mobilités Quels sont les différents | Védécom Décideurs et TV (D Vincent)
électriques et dispositifs de mobilités acteurs des
connectées existants ? territoires

Quels choix faire compte

tenu de mon territoire et

des évolutions a venir ?

Mieux appréhender la

problématique et avoir

une vision claire des

dispositifs
Utilisation des Actions d’acquisition, Agences NP (AL Millet)
fichiers fonciers |d’entretien ou de d’urbanisme

perfectionnement des

connaissances.
Stratégies, Simulation jouée de Logiville Elus et services | TV (J Maitre) et
acteurs et outils |I'aménagement afin Ouest (D Crozier)
de d'accompagner la collectivités et
I'aménagement |réflexion vers des professionnels

stratégies et des outils
Territoire en adaptés aux territoires
transition
écologique application Urbax 21
Nouveaux Comment intégrer ces Collectivités Sud Ouest (F
services ala nouvelles offres de Marie)
mobilité mobilité et opérateurs a

I'éventail des systemes

de transport
Gestion du Amiante, pathologie des |BE (BIM) Services de I'Etat | TV (D Chanal)
patrimoine batiments, réglementation
immobilier thermique, BIM
Montage Planification, BE Collectivités TV (J Maitre),
économique, aménagement, Adéquation |territoriales Ouest

financement des
opérations
d’aménagement

procédures, foncier,
financement...

Sensibilisation a
l'usage de
I'imagerie
satellitaire

Cartographie, SIG,
aménagement du
territoire, planification

Services de I'Etat,
collectivités,
agences urba

SO (D Hebrard, C
Bosc)
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