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OBJECTIFS

Professionnaliser le métier de
manager ; concevoir une
stratégie de prospection

d’affaires ; gérer les ressources
humaines ; piloter et optimiser

I'activité d’un centre de profit ;

appliquer des techniques de
négociation

PREREQUIS

NIVEAU : BAC +3

Modalités d’Admission :
Sur dossier de candidature
Entretien individuel de
motivation
Tests écrits

ORGANISATION

Durée : 24 mois
Volume horaire : 1100 heures
Rythme alternance : 3 jours en

formation une semaine sur
deux

TARIFS TTC

FC 4100 €/an
CP 10.98 €/heure *

*
Selon prise en charge OPCO

Iy BAC+5 MANAGER D’AFFAIRES
L NIVEAU VI

MANAGER D’AFFAIRES

Niveau 7 (EU), certification professionnelle
enregistrée au RNCP n°36502 sur décision
du directeur de France Compétences suite
a l'avis de la commission de la certification
professionnelle du 31 Mai 2022, avec effet
jusqu'au 01/06/2024 - Code NSF 310, 312,

313 - sous l'autorité et délivrée par
MANITUDE

Formation accessible en contrat de
professionnalisation, contrat
d’apprentissage, formation continue,

VAE, DIF, CIF

Code dipldme 16X31029

UNITES D’ENSEIGNEMENT
U1 Analyser et détecter des marchés porteurs

Rechercher et collecter des informations sur les secteurs

d’activité relatifs aux clients pour définir le cadre de 'analyse

- Recenser et analyser les facteurs du macro-environnement et
du micro-environnement pour mesurer les risques, détecter les
opportunités et les marchés porteurs

- Réaliser un benchmark sur un secteur d’activité ou une

entreprise pour concevoir une offre traduisant le positionnement

de son client et répondant aux besoins du marché

112h -

u2 Préparer et réaliser la prospection

- Préparer sa prospection en qualifiant son fichier de prospection
et en organisant la session d’appel afin d’augmenter la prise de
rendez-vous

- Préparer son appel en prenant en compte les questions et les
objections possibles de la part du prospect en construisant une
accroche adaptée au prospect

- Prendre contact avec le prospect afin de décrocher un rendez-
vous en appliquant les techniques et la structure de I'appel.

147 h

u3 Mettre en ceuvre la stratégie commerciale

- Mener I'entretien de découverte en s’appuyant sur son expertise
et un questionnement personnalisé afin de rechercher et
comprendre les enjeux du client.

- Réaliser un rendez-vous avec le prospect a distance en
maitrisant les outils de visioconférence et sa communication
pour étre impactant

238 h

U4 Recruter et intégrer des talents

- Définir le profil du candidat en dressant la liste des activités et
les compétences requises (technique et comportementale) pour
bien orienter les recherches au moyen de grilles de
compétences et fiches de postes

- Sélectionner le process permettant d'aller rechercher des
critéres concrets a partir des compétences

105 h



Us Mettre en ceuvre un management opérationnel CANDIDATURE

196 h - Choisir un mode de management adapté pour favoriser agilité Bl [ 2 Ol

et capacité d’adaptation au sein de I'équipe

- Animer des réunions de lancement, suivi et fin de projet pour Pour plus d'informations
permettre une communication opérationnelle fluide et efficace consultez
afin de fixer les premiers jalons du projet www.cesamesup.fr

- Conduire des entretiens avec les collaborateurs pour évaluer le ou contactez nous pour vous
travail et la motivation d’un consultant et pour maintenir leur inscrire*
adhésion et motivation, en utilisant différentes techniques
d’entretien et des grilles d’entretien. Réunion &’Information et de

- Gérer des situations difficiles (gestion de conflits — périodes Recrutement tous les
sous tension, changement, annonce non partagée ou difficile, Mercredis Aprés-midi

recadrage, entretien disciplinaire...) pour maintenir un climat
positif et favorable a la réussite du centre de profit.

MODALITES

: R _ D’EVALUATION

ué Piloter I'activité d’un centre de profit -
112 h - Elaborer un plan d'actions de la performance opérationnelle el e

o : : Examen final
pour donner un cadre et optimiser le temps, au moyen d’un outil

de pilotage de I'activité et d'indicateurs de performance
opérationnelle.

- Utiliser des outils de pilotage de I'activité par affectation des
consultants pour avoir une visibilité de la situation des contrats
en cours, au moyen d’'un CRM.

- Utiliser des outils de priorisation et des actions a conduire pour
optimiser la rentabilité, au moyen du CRM et de tableaux de
bord de suivi d’activité

- Evaluer la rentabilité de son centre de profit par 'utilisation ‘
d’outils de management de la performance financiére pour a7
définir et mettre en ceuvre la stratégie financiéere de la structure,
au moyen d'indicateurs spécifiques.

Référente Handicap :
Constance LUCAS

CENTRE D’ENSEIGNEMENT
SUPERIEUR
D’ADMINISTRATION ET DE
MANAGEMENT DES

DEBOUCHES

» Chef de secteur

.ChEerftfez’;gf:l:'rse Qualiopi ’ ’ ENTREPRISES
» Gérant(e) PME/PMI PrOCESA. QRTINS 1350 Avenue Albert Einstein
* Responsable d'un point de vente SRREPUBLIQUEERANCAISE 34000 Montpellier
« Directeur(trice) de filiale, d'unités, de services “::::'f:;;’:::'::j:ﬁ::::"
* Directeur(trice) général adjoint Actions de formation Tram ligne 1 Direction
* Directeur(trice) régionaux, nationaux Actions de formation par apprentissage » - Odysseum - Arrét place de
* Responsable d’agence France et Bus 9b direction
+ Direction administrative et financiére Place de France — Arrét
CONTACTS* Evariste Galois.
Constance LUCAS 06 68 69 11 54 clucas@cesamesup.fr Standard : 09 83 45 42 47

Imane EL HAFIANE 07 60 98 91 78 ielhafiane@cesamesup.fr
Junior-Joél GENEVIEVE 06 67 07 38 58 jjgenevieve@cesamesup.fr
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