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FICHE DIPLÔME




NOM DE LA FORMATION
MANAGER EN INGENIERIE D’AFFAIRES - MPMC


LIEU DE LA FORMATION
DIJON – SMARTCAMPYS BY CCI – PLACE DES NATIONS UNIES


CODE RNCP
41688


INTITULE RNCP
MANAGER EN INGENIERIE D’AFFAIRES - PARCOURS MANAGEMENT DE LA PERFORMANCE MARKETING ET COMMERCIALE


ORGANISME CERTIFICATEUR
ECOLE SUPERIEURE DE VENTE ET DE MANAGEMENT - CCI PARIS ILE-DE-FRANCE EDUCATION


OBJECTIFS DE LA FORMATION
APTITUDES 
Être capable de manager l’information et les réseaux stratégiques en vue de la détection d’opportunités et du développement d’affaires complexes à haute valeur ajoutée.
Être capable d’élaborer une stratégie de développement d’affaires complexes à haute valeur ajoutée.
Être capable de qualifier, concevoir et mener une négociation d’affaires complexes à haute valeur ajoutée.
Être capable de piloter la mise en œuvre, le suivi et l’évaluation de projets d’affaires complexes à haute valeur ajoutée.

COMPETENCES ACQUISES A L’ISSUE DE LA FORMATION 
- Conduire une démarche d’intelligence économique et stratégique, en définissant les méthodes et modalités de collecte et de traitement de l’information, et en analysant l’environnement et le marché de son entreprise, afin d’identifier, d’évaluer et de diagnostiquer les facteurs de tous ordres (économiques, sociaux, politiques, technologiques…) ayant un impact potentiel sur son activité et constituant des vecteurs de menaces et/ou d’opportunités.
- Constituer et animer des réseaux porteurs de développement d’affaires et de partenariats, en identifiant les acteurs, institutions et réseaux professionnels de son secteur d’activité et en analysant leur positionnement et stratégie d’influence respectifs, afin de contribuer au développement pérenne d’un système d’intérêts communs à son institution et à ses partenaires.
- Concevoir un plan stratégique de développement d’affaires, en consolidant le diagnostic de son entreprise par la réalisation d’études ciblées et en définissant les actions marketing et commerciales à mettre en œuvre et les moyens à mobiliser, afin de le faire valider par sa direction générale et d’en négocier les conditions de réalisation.
- Concevoir un plan de développement grand compte, en définissant la stratégie de pénétration adaptée aux spécificités des entreprises choisies et en mettant en œuvre les actions permettant l’établissement d’un contact et l’identification de leurs problématiques en vue du développement d’affaires et de leur fidélisation.
- Définir la stratégie de pénétration des nouveaux marchés pour construire une stratégie marketing omnicanale afin d’optimiser l’expérience client. Maitriser les fondamentaux du marketing digital tout en appréhendant les spécificités du marketing de services
- Assurer le développement d’une nouvelle activité conformément aux axes stratégiques définis avec l’aval du comité de direction de son entreprise, en vérifiant son opportunité et sa faisabilité compte tenu de l’évaluation de sa viabilité économique, et en assumant les responsabilités juridiques et financières de l’affaire.
- Elaborer une solution sur-mesure adaptée à la demande exprimée par une entreprise cliente ou prospect, en s’appuyant sur l’analyse de son besoin et en s’assurant de la faisabilité, de l’opportunité et de la rentabilité de l’affaire, en mobilisant les expertises et compétences de son entreprise et en construisant une proposition commerciale argumentée, correctement dimensionnée et porteuse de valeur ajoutée.
- Conduire la négociation de la solution avec le client, en élaborant et en mettant en œuvre une stratégie adaptée au processus d’une négociation complexe et fondée sur l’analyse de ses éléments déterminants – circuit décisionnel du client et zones d’influences des acteurs impliqués, facteurs culturels et environnement concurrentiel –, afin de parvenir à un accord commercial et de le contractualiser dans des conditions garantissant la sécurisation du marché.
- Superviser la mise en œuvre de l’affaire, en définissant ses modalités de pilotage, de suivi et d’évaluation dans une logique de conduite de projet, en contrôlant son déroulement au regard de ses objectifs initiaux et des engagements pris vis-à-vis du client, afin de garantir la réussite des opérations.
- Manager les équipes internes et contributeurs externes mobilisés dans le projet d’affaire, en constituant les équipes impliquées et en déterminant l’organisation opérationnelle de l’affaire à conduire, en instaurant un mode d’interrelation et d’encadrement respectueux des intérêts et de la culture des différentes parties prenantes, et en assurant la coordination, le suivi et l’évaluation du travail collectif réalisé.



VALIDATION POSSIBLE PAR BLOCS DE COMPETENCES
OUI ☒	NON ☐


POSSIBILITES DE POURSUITE D’ETUDES
Non applicable


PASSERELLES POSSIBLES
Cliquez ou appuyez ici pour entrer du texte.


EQUIVALENCES



PERSPECTIVES D’EMPLOI/METIERS ACCESSIBLES
Manager de projets commerciaux
Responsable de la performance commerciale,
Responsable Grands Comptes, 
Manager marketing opérationnel,
Business Insights manager,
Manager de la relation client
Ingénieur commercial
Business developer





DUREE DE LA FORMATION (en heures)
910


PERIODE DE DEMARRAGE/FIN DE FORMATION
Septembre N – Juillet N+2


RYTHME DE L’ALTERNANCE
1 semaine par mois en centre de formation / 75% du temps passé en entreprise et 25% en formation


PROGRAMME DE FORMATION

BLOC 1 – MANAGEMENT DE L’INFORMATION ET DES RESEAUX STRATEGIQUES, DU DEVELOPPEMENT D’AFFAIRES COMPLEXE
Conduire une démarche intelligence économique et stratégique
Bâtir une stratégie marketing efficace et analyser la performance marketing
Elaborer un diagnostic d’entreprise
Comprendre le secteur et animer un réseau

BLOC 2 – ELABORATION D’UNE STRATEGIE DE DEVELOPPEMENT D’AFFAIRES COMPLEXES
Comprendre les stratégies d’entreprise
Construire une stratégie marketing omnicanale pour optimiser l’expérience client
Appréhender les spécificités du marketing de services et maitriser les fondamentaux du marketing digital
Construire un plan stratégique de développement commercial
Gagner des marchés publics et conquérir et fidéliser les Grands Comptes
Elaborer un business plan
Développement d’une nouvelle activité à l’international

BLOC 3 – QUALIFICATION, CONCEPTION, NEGOCIATION D’AFFAIRES COMPLEXES
Détecter le besoin, qualifier le besoin, évaluer le risque client
Valider le projet commercial en interne et élaborer une offre complexe
Garantir la rentabilité de l’affaire
Elaborer une offre complexe
Négocier une offre complexe 

BLOC 4 – PILOTAGE DE LA MISE EN ŒUVRE, DU SUIVI, ET DE L’EVALUATION DE PROJETS D’AFFAIRES COMPLEXES
Piloter des projets et constituer et organiser une équipe projet
Analyser le parcours client et évaluer la satisfaction client 
Analyser la performance organisationnelle de l’activité commerciale d’une BU
Construire la gouvernance d’une affaire
Business English
Manager dans une environnement interculturel



BLOC PROFESSIONNEL 
Séminaire d’intégration
Méthodologie mémoire
Evaluations certificatives
Soutenance orale


METHODES PEDAGOGIQUES
Cours assurés par des professionnels experts, alternant théorie et pratique professionnelle.
Pédagogie individualisée et recours à des méthodes de pédagogie inversée. Cours individualisés en e-learning.
Espace numérique de travail « Ma formation accessible 100 % à distance ». Séminaires d’intégration, pratiques
innovantes, gaming, recours au mode-projet et aux travaux en groupe. Coaching individualisé à l’atteinte de la performance


MODALITES D’EVALUATION
Validation totale ou partielle par bloc de compétences (études de cas finales écrites ou orales et/ou contrôle continu, gestion de projet en groupe), mémoire professionnel et soutenance orale devant jury.
En cas de certification partielle, le candidat dispose de 5 ans pour valider totalement le diplôme



PREREQUIS
Bac+3 validé.
Capacité relationnelle, potentiel commercial, goût pour la pluridisciplinarité, flexibilité, adaptabilité, sens du résultat,
talent de « développeur ».


DOSSIER DE CANDIDATURE
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre.
Admissibilité sur dossier, entretien et test du niveau d’anglais pour suivre les interventions en langues
étrangères. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance ou la mobilisation
d’un financement (selon statut).
Accompagnement des candidats admissibles pour la recherche d’une entreprise en alternance.


PROCEDURE D’ADMISSION
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre.
Admissibilité sur dossier, entretien et test du niveau d’anglais pour suivre les interventions en langues
étrangères. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance ou la mobilisation
d’un financement (selon statut).
Accompagnement des candidats admissibles pour la recherche d’une entreprise en alternance.


MOYENS MOBILISES POUR LA RECHERCHE DU CONTRAT D’APPRENTISSAGE
WORKSHOP : En groupe de 5 à 10 étudiants, ces ateliers collectifs vous permettent :
d’apprendre la méthodologie de recherche de stage ou d’alternance
de rédiger vos outils de candidature (CV, lettre de motivation)
d’optimiser votre profil LinkedIn
d’utiliser LinkedIn et les job boards dans vos recherches de stage ou d’alternance
de savoir pitcher votre projet professionnel
de préparer un CV vidéo

COACHING INDIVIDUEL : En amont de votre entrée en formation et tout au long de l’année, nous vous proposons des séances de coaching individuel en présentiel ou en distanciel. Elles peuvent porter sur :
L’identification de vos compétences et comment les mettre en avant
La réorientation
La préparation à l’entretien de recrutement

JOB DATING : mise en relation de nos candidats admissibles avec des employeurs potentiels 


MOYENS MOBILISES EN COURS DE FORMATION POUR FACILITER LA RECHERCHE D’EMPLOI
JOURNEES ORIENTATION/CARRIERE : Ces journées sont des moments incontournables dans votre parcours pour vous accompagner vers une insertion professionnelle réussie. Elles vous permettront de développer votre réseau, rencontrer des diplômés et des recruteurs, et ainsi de vous faire découvrir :
Des métiers, des fonctions, des secteurs d’activité
Les tendances du marché de l’emploi
Les techniques de recrutement


Accessibilité pour les personnes en situation de handicap ?
OUI ☒	NON ☐





COORDONNEES

Responsable pédagogique
Prénom : Anne
NOM : COLIN
Téléphone : 0385423674
Email : 


Chargé(e) d’ingénierie de formation
Prénom : Barbara 
NOM : ROCH
Téléphone : 03 80 19 10 83
Email : 


Assistante
Prénom : Linda
NOM : TACHIN
Téléphone : 03 80 19 10 88
Email : 





INDICATEURS DE RESULTATS
COHORTE 2023-2025



TAUX DE DIPLOMATION (= nb de diplômés/nb de candidats présentés à l’examen)
75%


TAUX DE POURSUITE D’ETUDES (= nb d’apprentis en poursuite d’études/nb d’apprentis sortants, hors abandons précoces)
NA


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE GLOBAL (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi/nb total d’apprentis sortants, hors poursuite d’études)
67%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE DANS LE(S) MÉTIER(S) VISÉ(S) PAR LE DIPLÔME (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi dans le métier visé/ nb d’apprentis en emploi)
67%


TAUX DE SATISFACTION (= nb d’apprentis satisfaits/nb de répondants)
80%


TAUX D’ABANDON DE LA FORMATION (= nb d’apprentis ayant abandonné la formation/nb total d’apprentis entrés en formation)
0%


TAUX DE RUPTURE DES CONTRATS (= nb de ruptures/nb total de contrats signés)
0%


VALEUR AJOUTÉE DU CFA
Cliquez sur le lien Inser’Jeunes 
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