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CC1 PARIS ILE-DE-FRANCE enregistrée au RNCP

Rentrée 2026 : septembre.
Période d’inscription : de janvier
a novembre

Formation diplomante en
alternance de niveau 7 (bac + 5)
en 2 ans (420 h de cours par
année) - Possibilité de valider
un ou plusieurs blocs de
compétences

Délais d’accés : 14 jours
Effectif : de 3 4 20 apprenants
En contrat de d’apprentissage
ou professionnalisation: 1a 2
semaines au Campus by CCl
Deux-Sévres et 2 a 3 semaines
en entreprise

Une expérience professionnelle
et un statut de salarié :
couverture sociale et congés
payés

Tarif et modalités de
financement : nous consulter.
Pour les alternants : aucun frais
de scolarite, formation gratuite.
Le financement est pris en
charge par les OPCO, les
entreprises ou le CNFPT.
Modalité d’admission : étude du
dossier de candidature et
entretien de motivation

Lieu de formation : Campus by
CCl Deux-Sévres - 2 rue Ernest
Pérochon a Niort

LES MISSIONS DU MANAGER EN INGENERIE D’AFFAIRES ET
PERFORMANCE COMMERCIALE

Lingénieur d'affaires est positionné sur la détection, le pilotage d’affaires a haute valeur
ajoutée dont il assure la responsabilité commerciale, technique et financiére.

Responsable d'affaires complexes tout au long de leur process : analyse des besoins et des
enjeux du client, réponses aux appels d'offres et marchés publics, construction de la
proposition de valeur et négociation des solutions créées sur-mesure.

Doté d'un fort relationnel et d’'un pouvoir de conviction, l'ingénieur d’affaires est capable de
s'adapter a différents profils et différents niveaux hiérarchiques au sein de l'entreprise
cliente.

Curieux, organisé, analytique, l'ingénieur d’affaires est un véritable chef d’orchestre capable
de comprendre les environnements complexes techniques et technologiques.

OBJECTIFS DE LA FORMATION

Acquérir les connaissances et les compétences nécessaires pour :

« Conduire une veille ciblée sur les marchés et les concurrents a l'aide d'outils
d’intelligence économique et d'IA afin d’identifier les opportunités a fort potentiel.

. Définir et piloter la stratégie de développement d'affaires alignée avec les orientations
stratégiques et engagements RSE de l'entreprise a l'aide d'indicateurs de performance
financiers et extra-financiers.

. Piloter l'activité et la performance commerciale.

. Elaborer une stratégie de développement et de relation avec les clients grands comptes.

. Concevoir des offres et modéles d'affaires durables, créateurs de valeur pour le client.

. Manager les équipes impliquées dans les projets commerciaux.

LES METIERS OCCUPES A LA SORTIE DE LA FORMATION

« Ingénieur d'affaires,

« Ingénieur commercial

. Commercial, responsable commercial, sales manager
. Key account manager, responsable grands comptes

« Chargé d'affaires

« Ingénieur technico-commercial

. Consultant d’affaires (en ESN)

. Manager commercial BtoB

. Chargé d'affaires en industrie

. Chargé de projet d'affaires en industrie

*Document non contractuel.



PRE-REQUIS

En formation initiale :
Pour intégrer le dispositif de formation sur 2 ans : étre titulaire d’'un dipldme Bac+3 ou d'un titre de niveau 6 ou équivalent.
Pour intégrer le dispositif de formation sur 1 an : Etre titulaire d’'un Bac+4/5 ou d’un titre de niveau 6 a dominante commerciale.

La certification « Manager en Ingénierie d’Affaires et Performance Commerciale » est accessible par la VAE. Elle est obtenue en
totalité apres validation de tous les blocs de compétences qui la composent.

PROGRAMME DE FORMATION
Bloc 1: Manager l'information et les réseaux stratégiques en vue de Bloc 3 : Piloter 'activité et la performance commerciale
la détection d’opportunités et du développement d’affaires . Stratégie de distribution et pilotage d'un réseau a impact

. Dynamiques, opportunités et innovations des marchés bas carbone

industriels et serviciels . Stratégie digitale et parcours omnicanal BtoB
. Intelligence économique, veille stratégique et sécurisation de la . Négociation et partenariats stratégiques
data « Droit de la distribution et des contrats

« Analyse stratégique des marchés BtoB « Challenge Battle de négociations

. Diagnostic de l'entreprise . Data Management au service du pilotage commercial

. Réseaux d'affaires, stratégies d'influence et de lobbying . Stratégie de l'offre et de services durables

. ldentité numérique et e-réputation « Management de l'expérience client et alignement RSE

« Leadership et personal branding « Mesure de la satisfaction et l'enchantement client

. Evénement Urgence "Client en crise, Piloter la tempéte"

Bloc 2 : Elaborer la stratégie commerciale et de développement . Outils numériques et automatisés au service du pilotage
d’affaires de la performance

. Stratégies d'entreprise, RSE et transformation des organisations « Performance financiére et extra-financiére ESG de l'activité

« Ethique des affaires commerciale

« Plan stratégique de développement d'affaires . Bilan et plan d'amélioration de l'activité commerciale

« Business English

« Performance commerciale augmentée par l'lA Bloc 4 : Manager les équipes impliquées dans les projets

« Appels d'offres et Marchés publics commerciaux

. Stratégie grands comptes « Recrutement inclusif et gestion des talents

. Projet intrapreneuriat : de l'idéation au business plan . Management a distance et intelligence collective

. Gestion des conflits et intelligence relationnelle
« Conduite du changement
. Motivation e développement des compétences de l'équipe

MODALITES D’EVALUATION

Epreuves formatives : travaux individuels et collectifs, tests en classe, présentations orales, débriefings... pour permettre de
diagnostiquer les acquis, les lacunes et les besoins des apprenants tout au long de la formation.

Epreuves certificatives : dossiers professionnels, études de cas, jeux de rdle, mises en situation + 1 épreuve intégrative prenant la
forme d'un mémoire écrit et d'une soutenance orale. Ces épreuves certifient que 'apprenant maitrise les compétences visées du
Titre RNCP "Manager en Ingénierie d'Affaires et Performance Commerciale".

Le diplome est obtenu par la validation des 4 blocs de compétences et de ['épreuve intégrative. Il peut étre obtenu dans son
intégralité ou par bloc séparé.

METHODES ET MOYENS PEDAGOGIQUES

Méthodes : Pédagogie mixte et active alliant cours théoriques, apports méthodologiques et mises en situation professionnelles
Travaux de groupes Jeux de role et simulations Entrainement a l'oral
Equipe de formateurs et de formateurs professionnels dans les domaines d’expertise, salles équipées...
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LES + DU CAMPUS BY CCI DEUX-SEVRES

. un contact privilégié avec les entreprises du réseau de la . une expérience de plus de 25 ans dans l'alternance
CCl Deux-Sévres . suivi personnalisé en centre de formation et en entreprise
. une formation adaptée au monde du travail . travaux de groupes en mode projet

*Document non contractuel.

. des formateurs expérimentés dont des professionnels

RENSEIGNEMENTS ET INSCRIPTIONS

Nathalie BRIAND - 05 54 99 06 10 - 06 12 32 41 33 - n.briand@cci79.com
Nathalie MEBREK - 05 54 99 06 09 - 06 15 56 64 09 - n.mebrek@cci79.com

Pour les personnes en situation de handicap, vous pouvez contacter notre référent handicap
David GERARDIN - 05 54 99 06 05 - d.gerardin@cci79.com

2 rue Ernest Pérochon - 79000 Niort - T. 05 49 28 79 79 www.lecampusbycci79.fr
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