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Résumeé de la certification

OBJECTIFS ET CONTEXTE
La certification proposée prépare au métier d’'Ingénieur d’'Affaires.

LIngénieur d’Affaires exerce une fonction commerciale et managériale inter-entreprises dans un environnement
complexe a caractéere technologique. Il élabore une offre de biens et de services créatrice de valeur, adaptée aux
attentes et besoins spécifiques du client. Il conduit I'affaire dans le respect des objectifs déterminés : délais, qualité et
colts. Sensible aux attentes des parties prenantes, négociateur a forts enjeux, a l'aise dans les problématiques
transversales et transdisciplinaires, capable d'aborder la complexité des affaires, I'ingénieur d’affaires posséde un
profil d’expert a la fois technique, commercial et managérial adapté aux enjeux de compétitivité des entreprises dans
des pays ou des domaines visés.

Dans des environnements ou des territoires en développement ou les attendus des acteurs sont multiples, les
ingénieurs d’'affaires constituent des ressources clés pour les entreprises en tant qu’apporteurs de solutions en milieu
BtoB grace a leur double compétence management et technologies. Endossant le réle de « créateur de valeur », ils
sont appelés a gérer des projets ou leurs compétences distinctives sont la maitrise de la co-construction d’'une
solution complexe avec les parties prenantes et la création de valeur en milieu d'affaires. Pour ce faire, ils
interviennent dés I'amont des projets par I'analyse approfondie du marché de I'entreprise afin de détecter des
opportunités d’affaires en intégrant les aspects fonctionnels, techniques et financiers d’une affaire ainsi que la prise
risque.

En véritable chef de projet, I'ingénieur d’affaires détient un haut degré de connaissances techniques, technologiques
et méthodologiques en ce qui concerne la structuration d'une affaire et son suivi. A ce titre, il exerce des
responsabilités dans le cadre d’enjeux business forts et des cycles d’affaires souvent longs. En paralléle de la gestion
de ses projets, I'ingénieur d’'affaires doit entretenir son portefeuille clients via des contacts réguliers. « Inventeur » de
business, son objectif est de leur proposer de nouveaux produits tout en veillant au maintien d’un niveau de rentabilité
satisfaisant. Il est presque toujours rattaché a la direction commerciale ou a la direction générale. Il entretient des
liens fonctionnels et transversaux avec le service Recherche et Développement, la production, les services
techniques, le juridique et le financier, ceci avec une large autonomie.

ACTIVITES VISEES
1. Estimation du potentiel d’affaires lié a un territoire ou a un domaine, en développant une veille active hors affaire en

réseau, en cohérence avec la stratégie de I'entreprise.
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2. Emergence des opportunités d'affaires, dans une logique de création de valeur en lien avec I'entreprise, en tenant
compte des acteurs du territoire ou du domaine et de leurs enjeux.

3. Gestion d'un portefeuille d’opportunités, aprés comparaison des besoins client et de I'offre entreprise, afin de
définir une stratégie commerciale appropriée sur chaque affaire ciblée.

4. Elaboration d'une offre entreprise, intégrant dimensions économiques et techniques, dans le but de remporter une
affaire par appel d'offres ou mode de dévolution équivalent.

5. Pilotage du projet en respectant I'ensemble des processus, en termes de colt, de qualité et de délais, dans le
respect des attentes de I'entreprise cliente.

COMPETENCES ATTESTEES

C1.1 Initier une mesure de potentiel d'un territoire ou d'un domaine en conduisant une étude de marché, dans le but
de répertorier les choix stratégiques de développement présents sur ce territoire.

C1.2 Identifier les interlocuteurs socio-économiques en lien avec les choix de développement repérés, tant internes
gu'externes aux dispositifs, dans le but de créer un réseau de contacts susceptibles de venir en appui dans une
logique d’intelligence compétitive.

C1.3. Analyser les facteurs culturels et structurels d'un territoire, en interprétant les données des études de marché,
afin d'anticiper I'émergence d'affaires et les facteurs clés de succes.

C1.4 Conduire une analyse de milieu en récoltant et en interprétant des informations secondaires et primaires afin
d’identifier les acteurs a cibler dans une démarche de marketing hors affaire.

C1.5. Proposer une stratégie marketing « porte d'entrée » sur un territoire, un domaine de développement, en
identifiant les acteurs-cibles.

C2.1. Organiser une veille économique sur le marché cible en suivant l'actualité des comptes clés, prospects et
concurrents afin de détecter les opportunités et menaces commerciales.

C2.2. Orchestrer un réseau d'acteurs business et non business en démarchant influenceurs et prescripteurs du
domaine d'activité et de la zone concernée afin de renseigner le CRM et le plan marketing.

C2.3. Densifier son réseau avec les parties prenantes clé d'un milieu en organisant et participant a des évéenements
afin de se Iégitimer, d'anticiper voire de faire émerger les futures affaires.

C2.4. Capturer les besoins du marché non satisfaits en analysant I'expérience des clients et usagers afin de
développer des solutions innovantes et différenciantes.

C2.5. Coconstruire, avec le service marketing, I'argumentaire en lien avec les solutions que I'entreprise peut apporter,
en formalisant la proposition de valeur, les clients cibles et les bénéfices clients sur les différents segments.

C3.1. Piloter les actions de documentation de l'outil de gestion de portefeuille, en organisant la remontée des
informations Business collectées afin de décider de I'opportunité de répondre a un appel d'offres et de choisir son
niveau de responsabilité (mode d'entrée).

C3.2 Organiser un rapport régulier a destination de la direction générale sur le potentiel de prise de commande en
qualifiant I'évolution des affaires pour anticiper la charge de travail et ajuster un plan de développement si nécessaire.
C3.3. Négocier lallocation des ressources de l'entreprise vis-a-vis des projets, en participant aux comités
d'engagement,

afin d'obtenir les engagements nécessaires a la poursuite de positionnement sur les projets.

C3.4 Initier un plan d'action relationnel sur I'affaire, en s’appuyant sur les acteurs clés identifiés, afin de maximiser les
chances de succes de I'entreprise.

C3.5. Interagir régulierement avec les responsables de compte clé, en échangeant les informations détaillées sur les
projets clients, afin de formaliser et exécuter des « plans de compte ».

C4.1 Détecter et hiérarchiser les besoins et attentes du client, en analysant son cahier des charges, en interagissant
avec ses équipes, afin d'apporter des solutions techniques, financiéeres, juridiques, environnementales et sociétales
adaptées.

C4.2. Clarifier les attentes du client en questionnant son cahier des charges sur des points précis, par différentes
voies d’échanges (réunions, visioconférences, mails, etc.), afin de tester son ouverture a des propositions
d'optimisation.

C4.3. Formaliser la proposition commerciale en intégrant les éléments transmis par le bureau d'étude, et les offres
des fournisseurs partenaires afin d'étre retenu sur la « shortlist » de fournisseurs qualifiés.

C4.4. Valoriser l'offre auprés du client et des parties prenantes du projet, en favorisant les présentations impactantes,
et en apportant des réponses aux questions survenant au fil des exposés.

C4.5. Négocier les clauses techniques, commerciales et juridiques afin d'étre conforme aux cadres Iégaux de la zone
géographique de I'affaire traitée.
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C5.1 Structurer le projet, en s’appuyant sur les différents outils de décomposition des taches et ressources, (WBS,
OBS etc.), en tenant compte de la nature de l'affaire (éléments géographiques, fonctionnels, chronologiques, ...) de
maniére a en assurer le controle et d’étre en capacité a produire le reporting attendu.

C5.2 Elaborer la stratégie achats du projet, en relation avec le ou les services achats concernés, en intégrant les
fournisseurs et partenaires sélectionnés, afin de gérer le flux continu d’approvisionnements du projet.

C5.3 Phaser I'engagement des différentes parties prenantes du projet (institutions, clients, fournisseurs) dans une
logique de pilotage intégrée du projet afin de respecter I'échéancier et le budget définis.

C5.4 Piloter le suivi de délais, colits et ressources engagées, de maniére proactive et réactive, en s’appuyant des
solutions logicielles de types PERT et GANTT, afin de limiter les dérivées liées a lintégration des éléments
imprévues.

C5.5 Procéder a des réestimations régulieres des risques projet, en controlant les attendus de conformité aux
différentes étapes, et en analysant les modes de défaillance, leurs effets, et leur criticité.

C5.6 Développer un management d’ensemble agile, adapté a la conduite transversale d’équipes projet, incluant la
résolution de problémes et privilégiant un fonctionnement réseau.

Blocs de compétences

RNCP35854BC01 — Estimer le potentiel d’affaires lié a un territoire ou a un domaine, en développant
une veille active hors affaire en réseau, en cohérence avec la stratégie de I’entreprise.

LISTE DE COMPETENCES

C1.1 Initier une mesure de potentiel d'un territoire ou d'un domaine, en conduisant une étude de marché, dans le but
de répertorier les choix stratégiques de développement présents sur ce territoire.

C1.2 Identifier les interlocuteurs socio-économiques en lien avec

les choix de développement repérés, tant internes qu'externes aux dispositifs, dans le but de créer une réseau de
contacts susceptibles de venir en appui dans une logique d’intelligence compétitive.

C1.3. Analyser les facteurs culturels et structurels d'un territoire en interprétant les données des études de marché,
afin d'anticiper I'émergence d'affaires et les facteurs clés de succes.

C1.4 Conduire une analyse de milieu en récoltant et en interprétant des informations secondaires et primaires afin
d’identifier les acteurs a cibler dans une démarche de marketing hors affaire.

C1.5. Proposer une stratégie marketing « porte d'entrée » sur un territoire, un domaine de développement, en
identifiant les acteurs-cibles.

MODALITES D'EVALUATION

E1.1 Etude de marché économique et géopolitique sur un périmétre international, renseignant les choix stratégiques
de développement sur un territoire

Evaluation des compétences C1.1, C1.2

L'étude comprend :

 l'analyse économique et géopolitique des pays

« la sélection des marchés a plus fort potentiel et les stratégies d'entrée appropriées,

* les choix de localisation et les facteurs de sélection retenus : macroéconomiques, acces aux marchés, données
sectorielles, taille de marché, données interculturelles, évaluation risque pays

* |e processus de décision a mettre en ceuvre dans le contexte international donné.

E1.2 Plan marketing visant la conquéte d’un nouveau territoire Evaluation des compétences C1.3, C1.4, C1.5

Le plan marketing, structuré et rédigé comprend :

* l'inventaire des facteurs culturels et structurels influencant 'émergence et le développement des projets

« la qualification des besoins en infrastructures du pays (routes, hdpitaux, écoles, aéroports, transport urbains)

« la définition des informations clés a obtenir pour renseigner un plan marketing

« la liste des acteurs cibles influencant 'émergence et le développement des affaires

RNCP35854BC02 — Faire émerger des opportunités d’affaires, dans une logique de création de valeur
en lien avec I'entreprise, en tenant compte des acteurs du territoire ou du domaine et de leurs enjeux.
LISTE DE COMPETENCES

C2.1. Organiser une veille économique sur le marché cible en suivant l'actualité des comptes clés, prospects et
concurrents afin de détecter les opportunités et menaces commerciales.

C2.2. Orchestrer un réseau d'acteurs business et non business en démarchant influenceurs et prescripteurs du
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domaine d'activité et de la zone concernées afin de renseigner le CRM et le plan marketing.

C2.3. Densifier son réseau avec les parties prenantes clé d'un milieu en organisant et participant a des évéenements
afin de se légitimer, d'anticiper voire de faire émerger les futures affaires.

C2.4. Capturer les besoins du marché non satisfaits en analysant I'expérience des clients et usagers afin de
développer des solutions innovantes et différenciantes.

C2.5. Coconstruire, avec le service marketing, I'argumentaire en lien avec les solutions que I'entreprise peut apporter,
en formalisant la proposition de valeur, les clients cibles et les bénéfices clients sur les différents segments.
MODALITES D'EVALUATION

E2.1 Document préparatoire a une veille économique active aupres d'un réseau d’acteurs marchands et non
marchands

Evaluation des compétences C2.1, C2.2 et C2.3.

Le document préparatoire comprend :

 l'analyse et le diagnostic de l'offre concurrentielle

« l'identification des éléments structurants susceptibles de faire évoluer le plan marketing

« la qualification des cibles relationnelles marchandes et non marchandes au sein du réseau local et les moyens de
les atteindre (événements, lieux, clubs...)

 pour chaque acteur-cible, la sélection des informations clés a obtenir

E2.2 Elaboration d'une solution innovante et différenciante en réponse a un besoin détecté Evaluation des
compétences C2.4

La proposition est élaborée a partir d'une démarche « design thinking » incluant :

* la caractérisation des types d’'usagers

 l'analyse des parcours d’'usage

* Lidentification des besoins non satisfaits (insights).

« la réalisation d’'un benchmark des solutions existantes (concurrence directe et indirecte)

« I'identification des sources optimales de création de valeur

» Des propositions innovantes permettant I'amélioration de I'expérience client

E2.3 Proposition de valeur argumentée a destination d’'un client cible identifié Evaluation des compétences C2.5

La proposition inclue :

» le contenu et la structuration de I'offre, le détail des sources de création de valeur : bénéfices supplémentaires,
baisse des codts des risques ou autres.

« la formulation de la proposition de valeur de cette offre en 4 points : profil client-cible

(caractéristiques), bénéfice principal pour le client, preuves et

promesse.

RNCP35854BC03 — Gérer un portefeuille d’opportunités, aprés comparaison des besoins client et de
I'offre entreprise, afin de définir une stratégie commerciale appropriées sur chaque affaire ciblée.

LISTE DE COMPETENCES

C3.1. Piloter les actions de documentation de l'outil de gestion de portefeuille, en organisant la remontée des
informations Business collectées, afin de décider de I'opportunité de répondre a un appel d'offres et de choisir son
niveau de responsabilité (mode d'entrée).

C3.2 Organiser un rapport régulier & destination de la direction générale sur le potentiel de prise de commande, en
qualifiant I'évolution des affaires pour anticiper la charge de travail et ajuster un plan de développement si nécessaire.
C3.3. Négocier l'allocation des ressources de l'entreprise vis-a-vis des projets, en participant aux comités
d'engagement, afin d'obtenir les engagements nécessaires a la poursuite de positionnement sur les projets.

C3.4 Initier un plan d'action relationnel sur I'affaire, en s’appuyant sur les acteurs clés identifiés, afin de maximiser les
chances de succes de I'entreprise.

C3.5. Interagir régulierement avec les responsables de compte clé, en échangeant les informations détaillées sur les
projets clients, afin de formaliser et exécuter des « plans de compte ».

MODALITES D'EVALUATION

E3.1 Elaboration d’'une matrice de gestion de portefeuille d’affaires, a partir de I'analyse critique d’'un cahier des
charges client.

Evaluation des compétences C3.1, C3.2, C3.3 et C3.4

La matrice produite comprend :

e un diagnostic sur la position technico-fonctionnelle de I'entreprise, complétée par une analyse sur la position
relationnelle, au regard du projet d’affaire traité.
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e un diagnostic de l'attrait stratégique de l'affaire et du compte client pour I'entreprise ainsi que les potentiels
d’évolution pressentis

* le mode d’entrée a privilégier (ressources internes et externes a allouer)

* la tactique d'offre proposée

* le choix de partenaires et fournisseurs externes en relation avec la tactique d’offre.

* le plan d’action relationnel sur I'affaire

E3.2. Plan d’action a I'attention d’un responsable de compte clé dans le but de maximiser les chances de succés sur
une affaire Evaluation des compétences C3.4, C3.5

Le plan d’action produit contient :

« lidentification des acteurs du centre d’achat (profil et fonctions)

« les roles et positionnements de ces acteurs : motivations , niveau décisionnel, ouverture a des propositions
innovantes, périmétres décisionnels, phase dans laquelle ils sont mobilisés.

« le plan d’action relationnel et technico-fonctionnel maximisant les chances de succés de I'entreprise, au regard des
éléments précédemment caractérisés

RNCP35854BC04 — Elaborer une offre entreprise, intégrant dimensions économiques et techniques,
dans le but de remporter une affaire par appel d’offres ou mode de dévolution équivalent

LISTE DE COMPETENCES

C4.1 Détecter et hiérarchiser les besoins et attentes du client, en analysant son cahier des charges, en interagissant
avec ses équipes, afin d'apporter des solutions techniques, financiéres, juridiques, environnementales et sociétales
adaptées.

C4.2. Clarifier les attentes du client en questionnant son cahier des charges sur des points précis, par différentes
voies d’échanges (réunions, visioconférences, mails, etc.), afin de tester son ouverture a des propositions
d'optimisation.

C4.3. Formaliser la proposition commerciale en intégrant les éléments transmis par le bureau d'étude et les offres des
fournisseurs partenaires afin d'étre retenu sur la « shortlist » de fournisseurs qualifiés.

C4.4. Valoriser I'offre aupres du client et des parties prenantes du projet, en favorisant les présentations impactantes
et en apportant des réponses aux questions survenant au fil des exposés.

C4.5. Négocier les clauses techniques, commerciales et juridiques afin d'étre conforme aux cadres Iégaux de la zone
géographique de I'affaire traitée.

MODALITES D'EVALUATION

E4.1 Mises en situation successives de négociation, dans le cadre d’'une vente de solution complexe, a forts enjeux.
Evaluation des compétences C4.1, C4.2, C4.3, C4.4, C4.5.

Sur la base de 3 mises en situations professionnelles successives, les résultats a I'issue de chacune influant sur la ou
les suivantes, recréant une situation de négociation complexe multipartite, dans un contexte de vente internationale
d’équipements pour l'industrie pétroliere incluant des enjeux techniques d'exploitation (conditions extrémes),
économiques (baisse de budget), sécuritaires, écologiques (impact environnemental) et de propriété intellectuelle
(innovation), le candidat, endossant le réle de I'ingénieur d’affaires, doit parvenir a un accord équilibré avec le client,
en respectant les marges de manceuvres qui lui sont données (points négociables et non négociables) et en
atteignant les objectifs qui lui sont fixés.

La négociation doit :

« intégrer les différents points constitutifs du cahier des charges

 proposer des solutions techniques, économiques, juridiques et logistiques adaptées,

* répondre aux objections du client, en faisant évoluer, si nécessaire, la proposition de valeur, tout en respectant le
cadre des négociations - obtenir I'accord final du client

Les négociations réalisées sont évaluées par I'équipe pédagogique.

RNCP35854BC05 — Piloter le projet en respectant I’'ensemble des processus en termes de codt, de
qualité et de délais, dans le respect des attentes de I'entreprise cliente.

LISTE DE COMPETENCES

C5.1 Structurer le projet, en s’appuyant sur les différents outils de décomposition des taches et ressources, (WBS,
OBS etc.), en tenant compte de la nature de l'affaire (éléments géographiques, fonctionnels, chronologiques, ...) de
maniére a en assurer le contrble et d’étre en capacité a produire le reporting attendu.

C5.2 Elaborer la stratégie achats du projet en relation avec le ou les services achats concernés, en intégrant les
fournisseurs et partenaires sélectionnés, afin de gérer le flux continu d’approvisionnements du projet.
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C5.3 Phaser I'engagement des différentes parties prenantes du projet (institutions, clients, fournisseurs) dans une
logique de pilotage intégrée du projet, afin de respecter I'échéancier et le budget définis.

C5.4 Piloter le suivi de délais, colts et ressources engagées, de maniére proactive et réactive, en s’appuyant des
solutions logicielles de types PERT et GANTT, afin de limiter les dérivées liées a lintégration des éléments
imprévues.

C5.5 Procéder a des réestimations régulieres des risques projet, en contrdlant les attendus de conformité aux
différentes étapes et en analysant les modes de défaillance, leurs effets et leur criticité.

C5.6 Développer un management d’ensemble agile, adapté a la conduite transversale d'équipes projet, incluant la
résolution de problémes et privilégiant un fonctionnement réseau.

MODALITES D'EVALUATION

E.5.1 Etude prévisionnelle globale de pilotage de projet

Evaluation des compétences C5.1, C5.2, C5.3, C5.4, C4.5

L'étude prévisionnelle produite contient :

* une structuration initiale du projet

« la définition des activités et la proposition de séquencement associée

« la charte de management de projet soutenant la communication des éléments clés aux parties prenantes

» les modes de coopérations retenus pour les différents partenaires et fournisseurs (co-construction des processus
client fournisseur, R&D ou alliance stratégique)

* le schéma de gestion des approvisionnements dans le cadre d'une stratégie d’externalisation et de coopération

e une premiére estimation de I'échéancier et du budget global du projet

« la cartographie initiale des risques du projet incluant les identifications, analyses et propositions de prise en
compte.

E5.2 Mise en situation de management d’équipe lors d’un point d’avancement projet

Evaluation de la compétence C5.6

Sur la base d’une mise en situation d’animation d’un point d’avancement projet,

le candidat doit :

« informer les participants des derniers avancements mesurés

« faire cerner par 'ensemble des participants la nature exacte des éléments conduisant aux écarts constatés

* susciter une prise en charge coordonnée des actions correctives

« obtenir des engagements des différentes parties prenantes.

La mise en situation fait I'objet d’'une évaluations 360° par les membres de I'équipe

Secteur d'activité et type d'emploi

SECTEURS D'ACTIVITES

e« BTP / Construction - Aéronautique / Défense / Navale / Ferroviaire - Transport - Energie / Environnement -
Mécanique / Electronique - Télécom / Numérique - Services a lindustrie - Chimie / bio-industries - Industrie
automobile - Sociétés d’ingénierie, bureaux d’'étude

TYPE D'EMPLOIS ACCESSIBLES

Management Commercial : Ingénieur d'affaires - Business manager - Business développeur - Ingénieur commercial -
Ingénieur avant-vente - Key Account Manager

Achats Industriels :

Achats industriels - Acheteur industriel projet - Responsable supply chain projets - Responsable logistique projets
Conseil : Consultant métiers - Consultant en ingénierie - Conseil en technologie et bureau d'études - Consultant en
transformation digitale - Chef de projet

Emplois accessible aprés expérience : Responsable du développement commercial - Directeur commercial - Senior
partner associé - Business developer seniors - Responsable grands comptes

Marché du travail

Indicateurs au niveau des familles professionnelles (FAP) des métiers visés, agrégés au niveau national — France Travail /
DARES (open data).
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Tension de recrutement (DARES 2024) Elevée (4/5)
Moyenne pondérée par I'emploi ; les familles ci-dessous s'échelonnent

de 344 surb.
Facteurs principaux Intensité d'embauche, Manque de main-d'ceuvre disponible
Salaire médian (mensuel) 2556 €
Familles professionnelles (FAP) R2X80 — Attachés commerciaux - tension 4/5 (Elevée)

R4X91 — Technico-commerciaux - tension 3/5 (Modérée)

Projets de recrutement (BMO 2026) 31127

Jugés difficiles a recruter 41 %

Emplois saisonniers 2%

Familles professionnelles (FAP) R2X80 — Attachés commerciaux

R4X91 — Technico-commerciaux

Voies d'acces

MODALITES D'ACCES
Formation initiale, Formation continue, Apprentissage, Contrat de professionnalisation, VAE

PREREQUIS A L'ENTREE EN FORMATION

Sont attendus les candidats présentant les prérequis suivants :

« Les candidats sans expérience professionnelle, issus des filieres scientifiques, technologiques, technico-
commerciales, disposant a minima d’un dipléme de niveau BAC+2 (BTS, DUT, Licence 2, etc.) ou d’'un équivalent
comprenant 120 crédits ECTS validés.

 Les candidats sans expérience professionnelle titulaires d'une certification de niveau 5 inscrite au RNCP

 Les candidats bénéficiant d’expériences professionnelles et personnelles et souhaitant faire valoir leurs acquis.

COMPOSITION DU JURY — FORMATION INITIALE
Président du jury (enseignant-chercheur) nommeé par le Recteur d'Académie,

Recteur d'Académie, Chancelier des Universités ou de son représentant, qui assure le role de secrétaire du Jury,
Directeur Général de KEDGE BS, ou de son représentant,

Directeur du programme ou de son représentant,

Un représentant du corps professoral, usuellement le Doyen Associé a la faculté ou son représentant,

En cas d'impossibilité de siéger pour le Président, le Recteur d'Académie désigne le Vice-Président susceptible de le
remplacer

COMPOSITION DU JURY — FORMATION CONTINUE, CONTRAT DE PROFESSIONNALISATION, VAE
Président du jury (enseignant-chercheur) nommeé par le Recteur d'Académie,

Recteur d'Académie, Chancelier des Universités ou de son représentant, qui assure le role de secrétaire du Jury,
Directeur Général de KEDGE BS, ou de son représentant,

Directeur du programme ou de son représentant,

Un représentant du corps professoral, usuellement le Doyen Associé a la faculté ou son représentant,

En cas d'impossibilité de siéger pour le Président, le Recteur d'Académie désigne le Vice-Président susceptible de le
remplacer.

COMPOSITION DU JURY — APPRENTISSAGE
Président du jury (enseignant-chercheur) nommeé par le Recteur d'Académie,

Recteur d'Académie, Chancelier des Universités ou de son représentant, qui assure le role de secrétaire du Jury,
Directeur Général de KEDGE BS, ou de son représentant,

Directeur du programme ou de son représentant,

Un représentant du corps professoral, usuellement le Doyen Associé a la faculté ou son représentant,

En cas d'impossibilité de siéger pour le Président, le Recteur d'Académie désigne le Vice-Président susceptible de le
remplacer

Source : France Compétences (RNCP / RS), data.gouv.fr — document non officiel - page 7/9



Financement en alternance (NPEC)

Niveau de prise en charge d'un contrat d'apprentissage par les OPCO, fixé par France compétences par branche
professionnelle (CPNE).

Prise en charge usuelle 8 668 €
Selon la branche 7000€-9397€
Prise en Branches concernées
charge
8 668 € Valeur par défaut - 198 branches
9397 € CPNE de l'ingénierie, des services informatiques et du conseil, CPNE des Télécoms, CPNEFP dans les
établissements d'enseignement privés sous contrat, Conseil des métiers RATP
8271€ CPNE de l'exploitation des équipements thermiques et de genie climatique, CPNE de I'édition de livres, de
I'édition phonographique et de I'édition de musique, CPNEFP de la branche des entreprises du bureau et
du numérique (commerces et services)
7 000 € CPNE Branche Caisse d'Epargne, CPNE de la branche Banque Populaire, CPNEFP de la métallurgie
9100 € CPNE conjointes du batiment et des travaux publics
9000 € CPNEFP ICGV entreprises de la viande
8700 € CPNEFP des jardineries et graineteries
8583 € CPNEFP Commerce a distance
7604 € CPNE des industries de santé (CPNEIS)
Base légale
Date d'échéance de I'enregistrement 09/04/2022

Statistiques

Année

2019

2018

Certifiés Dont VAE Insertion 6 mois Métier 2 ans
100 0 97 % 78 %
93 0 98 % 82 %

Liens avec d'autres certifications

ANCIENNES VERSIONS

RNCP19073

NOUVELLE(S) CERTIFICATION(S)

RNCP36320

Pour plus d'informations

LIEN VERS LE DESCRIPTIF
https://etudiant.kedge.edu/programmes/master-ingenieur-affaires

Fiche officielle (France Compétences)
https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/35854/

Source : France Compétences (RNCP / RS), data.gouv.fr — document non officiel - page 8/9



Entrées et sorties de formation

Entrées en formation 1

Parcours menés aterme 1

Taux d'achévement 100 %

Période 05/2022 — 09/2022

Entrées et sorties — Caisse des Dépots (open data), tous organismes confondus.

Demande CPF — formations engagées

Dossiers CPF engagés 2

Montant total engagé 4200 €

Colt moyen par dossier 2100 €

Durée moyenne 40 h

Période 11/2021 — 04/2022
France compétences 100 %

Formations engagées via le CPF — Caisse des Dépdts (open data), tous organismes confondus.

Source : France Compétences (RNCP / RS), data.gouv.fr — document non officiel - page 9/9



