INSA CU8

TOULOUSE PARTAGEONS nos TALENTS

Contrat de Professionnalisation :
Mastere specialise
Ingénieur d’Affaires Industrielles

Objectifs de laformation

Le MASTERE SPECIALISE® (MS) INGENIEUR D'AFFAIRES INDUSTRIELLES est une
formation intensive dispensée par des professionnels et experts de l'entreprise.

Les entreprises technologiques, de la Start-Up au Grand Groupe, recherchent des
collaborateurs polyvalents capables de concevoir, produire et vendre, nhotamment sur les
marchés étrangers, des produits ou des services incorporant un haut niveau de technicité, tout
en coordonnant des équipes et des métiers complémentaires.

Ainsi, le MSIAI offre a ses ingénieurs une double compétence technique et commerciale qui
les rend indispensables aux yeux du marché. L'accent est mis sur le Business Project

Management, les techniques de gestion, le commerce international, la négociation et le savoir
étre.

"Depuis plus de 30 ans le MSIAI forme les futurs leaders du développement international de
l'industrie et des services. Cette formation en constante évolution, et dispensée par des
professionnels reconnus, donne a nos jeunes Ingénieur(e)s les meilleurs outils pour
construire vos projets."

LILIAN BRAYLE - Executive Vice President Systems, Equipments & Propulsion, member of
the executive committee at NAVAL GROUP,
Parrain du MSIAI

Admission

¢ Ingénieurs ou titulaires de Masters scientifiques
e Bac + 4 avec 3 années d'expérience professionnelle

e Bac +2 avec 5 a 10 années d'expérience professionnelle aprés validation des acquis
de I'expérience (VAE)
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Code RNCP : 38452 Mise a jour : 02/06/2025
Intitulé Durée (heures)
Ingénieur d’Affaires : Posture commerciale 21
Ingénieur d’Affaires : Technique de négociation 21
Ingénieur : Outils de prospection 14 98
d’Affaires  |.  Creation et économie d’entreprise 21 é\(/i?lrgtizohn)
Management 7
Ingénieur Affaires face au changement climatique 14
Stratégie Marketing 35
Réponse aux appels d'offres 21
Techniques de |- Finance 35 (d(:)L:t72h
Gestion : Contréle de gestion 21 | eyaluation)
Achats 21
Vente de services 14
Science de la décision & leadership multiculturel 18
] Géopolitique 28 129
in?e(r:r?gtti(ca));t; Prospecter et Négocier en anglais 27 ,(dont _2h
Gestion de projet a l'international 21 évaluation)
Mission export 35
Droit social 14
_ Modes Amiables de Réglements de Conflit 14 52
Environnement Exposition pénale dans I'entreprise 3 (dont 2h
rmelenE il . : évaluation)
gence économique 14
Le contrdle export 7
Leadership et management d'équipe 35
Développement personnel par le théatre 35
o . Processus d'acces VIE Graduate 14 119
Savoir-étre = : : : (dont 2h
Préparation aux entretiens en anglais 14 évaluation)
Atelier Carte Blanche 7
Culture Francaise et CEnologie 14
These professionnelle
Mission entreprise
Conférences métiers
Sous-total enseignements (hors évaluation) 560
Travail en autonomie 35

TOTAL : 595 heures
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TOULOUSE
Pdle Ingénieur d’Affaires

Responsables des cours : Pierre BEAUPUY DE GENIS, Aymeric MALLET, Jean-Jacques
BOIS, Franck SIEGEL, Brice ROCAYRIES, Henri PONCET

e Ingénieur d’Affaires : Posture Commerciale, Pierre DE BEAUPUY DE GENIS

Compétences visées : Développer une posture commerciale orientée vente d’affaires
Contenu détaillé du cours :

Développer une posture commerciale orientée vente d'affaires - Présenter les étapes de la
vente d'affaires, développer une stratégie d'approche client et identifier les qualités de
l'ingénieur d'Affaires.

Modalités d’évaluation :

Rapport

e Ingénieur d’Affaires : Posture Commerciale, Pierre DE BEAUPUY DE GENIS

Compétences visées : Développer une posture commerciale orientée vente d’affaires
Contenu détaillé du cours :

Apprendre les techniques de négociation pour préserver les intéréts de I'entreprise. Identifier
et appliquer les 5 régles d'or de la négociation au cours de jeux de réles.

Modalités d’évaluation :

Rapport

e Outils de prospection, Aymeric MALLET

Compétences visées : Se former a la prospection téléphonique
Contenu détaillé du cours :
La prospection téléphonique : son objectif et ses méthodes

Acquérir les méthodes et outils nécessaires pour définir un potentiel commercial sur une cible,
élaborer des objectifs de vente, et les suivre de maniére professionnelle

Modalités d’évaluation :

Application des méthodes apprises lors de mises en situation
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e Création et économie d’entreprise, Jean-Jacques BOIS, Franck SIEGEL

Compétences visées : Comprendre les enjeux de la création d’entreprise : de la création a
la cession, en passant par la levée de fonds, le pilotage opérationnel et gestion du « scale-
Up »

Contenu détaillé du cours :

e Les différentes étapes de la création d’une entreprise

e La posture d’entrepreneur en tant que créateur d’entreprise, manager et vendeur
e Les spécificités du financement des start-up techno

e Le pilotage opérationnel de la start-up

Modalités d’évaluation : Mises en situation

e |A face au changement climatique, Brice ROCAYRIES

Compétences visées : Module 1 : Comprendre les mécanismes et les ordres de grandeur
du réchauffement climatique.
Visualiser les principaux impacts a l'aide d'outils de simulation.

Module 2 : Identifier les antagonismes entre pratiques commerciales standard et impératif de
décarbonation.

Discuter les transformations réglementaires et leviers de décarbonation mobilisables par les
entreprises multinationales.

Modalités d’évaluation : QCM

e To manage and to boss : la compétence émotionnelle, Henri PONCET

Contenu détaillé du cours : Elle est peu répandue dans les écoles de commerce et encore
moins dans les écoles d’ingénieurs. Plus I'entreprise est importante, plus elle se satisfait
d’une direction par objectifs, se contentant d’atteindre des résultats qui renvoient le facteur
humain au second plan. Elle s’étonne alors des difficultés a mobiliser et a fidéliser ses
collaborateurs, a identifier les potentiels et a les valoriser.

Ce séminaire ne donne pas des recettes car les compétences ne peuvent s’acquérir
rapidement, mais invite le futur salarié a observer, a s’interroger et a se remettre en cause.
Rien ne remplace le vécu.
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POle Techniques de Gestion

Responsables des cours : Simone DE RUOUSI, Ludovico FRATI, Maxime CAVERIVIERE,
Maxime BOUVIER, Vincent BECK, Pierrick MILLON, Albert VARENNE

e Stratégie Marketing, Simone DE RUQOSI et Ludovico FRATI

Compétences visées : Connaitre les outils et principes de base permettant de développer
des compétences d’analyse des données et de conception, planification et mise en place d’'un
plan stratégique et marketing.

Préparer les étudiants a faire face a un contexte des affaires en constante évolution. Connaitre
les outils et principes de base permettant de développer des compétences d’analyse des
données et de conception, planification et mise en place d’un plan stratégique et marketing.

e Réponse aux appels d’offres, Maxime CAVERIVIERE

Compétences visées : Se familiariser avec le vocabulaire et les processus d’appels d’offres

; Comprendre l'intérét des appels d’offres pour une entreprise ; Prendre connaissance des
particularités des RFP et appels d’offres internationaux ; Découvrir les différents mécanismes,
étapes ainsi que I'organisation de la réponse a appel d’offres en entreprise ; Appréhender les
points clés d’'une RAQO afin de savoir constituer un dossier de réponse.

Contenu détaillé du cours :

¢ Contextualisation de la réponse aux appels d'offres

¢ Roles de I'Ingénieur d'affaire /Bid manager dans la réponse aux appels d'offres
e Etapes clés de la réponse aux appels d'offre

e Préparation et validation du business case de la réponse

e Préparation et validation d'une proposition gagnante

e Etudes de cas pratiques et mises en situation

Méthodes et/ou moyens pédagogiques :
Cours théorique, Cas pratiques, partage d'expériences professionnels
Modalités d’évaluation :

Contréle continu par groupe sur cas pratique
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e Finance, Vincent BECK

Compétences visées :

« Acquisition d’'une vision générale de I'environnement bancaire
» Acquisition des fondamentaux sur les instruments financiers usuels et application en
gestion des risques.

Contenu détaillé du cours :

» Analyse des documents de synthése : le bilan, le compte de résultat et le tableau des
flux de trésorerie

* Analyse de la structure financiere de I'entreprise

» Analyse des différentes composantes de la rentabilité de I'entreprise et de ses leviers
de performance

» Compréhension des différents acteurs financiers

» Introduction a différents instruments financiers : actions, obligations, préts, options,
changes a terme

» Application des connaissances acquise a la gestion des risques

Méthodes et/ou moyens pédagogiques :

« Cours entrecoupés de travaux pratiques

+ Ateliers

* Etudes de cas

» Restitutions orales individuelles et en groupe

Modalités d’évaluation :

Présentation orale et exercice de synthése

e Contrble de gestion, Pierrick MILLON

Compétences visées : Compréhension des documents de synthése : le bilan et le compte de
résultat

Contenu détaillé du cours :

» Acquisition des notions bases de la comptabilité et du contréle de gestion
+ Compréhension des écritures comptables par partie double

Méthodes et/ou moyens pédagogiques :
Etudes de cas, travaux pratiques
Modalités d’évaluation :

Présentation orale et exercice de synthése
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e Lavente des services, Maxime BOUVIER

Compétences visées :

o L’objectif de ce module est de proposer une familiarisation a I'environnement
COMMERCIAL de l'apres-vente aéronautique, en donnant une vision du Support
Clients et des Ventes de Services principalement.

o Aborder la phase d’acquisition (Lobbying, marketing, appel d’offre, les exigences, la
négociation, les contrats).

o Traiter le volet apres-vente, au travers du processus de vente des Services chez les
équipementiers, avec un focus sur les contrats de services, le tout en relation avec les
acteurs majeurs du marché (avionneurs, compagnies aériennes, centres de
maintenance, ...).

Contenu détaillé du cours :

» Environnement COMMERCIAL de I'aprés-vente aéronautique, le Support Clients et la
Vente de Services

» Aborder la phase d’acquisition (Lobbying, marketing, appel d’offre, les exigences, la
négociation, les contrats)

« Traiter le volet apres-vente, au travers du processus de vente des Services chez les
équipementiers, les business modeles, le budget, les visites clients avec un focus sur
les contrats de services (Go, No/Go, termes clés de l'offre, business plan, offre,
négociation), le tout en relation avec les acteurs majeurs du marché (avionneurs,
compagnies aériennes, centres de maintenance, ...).

Modalités d’évaluation :
QCM

e Les Achats, Albert VARENNE

Compétences visées :

o Pourquoi dans une économie globalisée la fonction « Achats » s’est fortement
développée et est devenue une fonction stratégique dans I'entreprise ?

o Comment trouver la bonne stratégie « Achats » ?

o Comment organiser la fonction, quels en sont les processus, les outils ? Comment
lanimer ?

o Les Achats face aux exigences de responsabilité sociétale et de développement
durable.

Modalités d’évaluation :
QCM
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POle Contexte International

Responsables des cours : Pierre BROUSSE, Sonia BEN DHIA, Clément DELBOUYS,
Cédric MAZAS, Kais MNIF, Philippe POURQUE, Barbara MOORE

e Science deladécision & leadership multiculturel, Kais MNIF

Compétences visées :

* Relier la formation aux situations professionnelles, sociales ou culturelles et aux
compétences qui sont visées par la formation

Contenu détaillé du cours :

Une introduction aux sciences de la décision et au leadership multiculturel, 2 themes
incontournables pour un fonctionnement sain des organisations humaines d’aujourd’hui.

1. Décider... : Comment prendre les meilleures décisions possibles avec une information
souvent incompléte, biaisée, et équivoque ? Comment prendre en compte l'impératif éthique
entre nos obligations morales et légales ?

2. ... Et décoder : Comment dépasser la tolérance pour aller a la compréhension actives de
nos différences culturelles ? Comment améliorer sa capacité a communiquer efficacement
dans un monde multiculturel ?

Modalités d’évaluation :

Cas pratigue (mission export)

e Géopolitique, Philippe POURQUE

Compétences visées :

» Connaitre le passé pour comprendre le présent et réfléchir a 'avenir.
» Comprendre I'environnement international de I'ingénieur d’affaires industrielles.
* Missions a I'étranger dans les zones a risque.

Contenu détaillé du cours :

* Du monde clos a l'univers infini en 2000 ans : science, philosophie et religion.
* Guerres hors limites et batailles invisibles :
- Les grandes ruptures stratégigues (nucléaire, soft power, intelligence,
terrorisme...).
- Les grands défis (IA, démographie, écologie...).
- Laffrontement Etats-Unis/Chine(retour a un monde bipolaire) et les autres
(Asie, Europe, Afrique...).

Modalités d’évaluation :
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Exposé oral

e Gestion de projet a I'international, Pierre BROUSSE

Compétences visées :

Comprendre et appréhender les risques et les opportunités spécifiques a environnement
international (culturel, financier, géo-politique, logistique, etc.).

Contenu détaillé du cours :

e Se familiariser avec les grands principes et petites astuces d'exécution de projets.

e Développer la meilleure stratégie, constituer une équipe pluri-disciplinaire, trouver les
bons partenaires et mettre en ceuvre les méthodes et outils pour permettre a I'lngénieur
d'Affaires de mener a bien des projets complexes.

Modalités d’évaluation :

Etudes de cas réels

e Mission export, Sonia BEN DHIA, Clément DELBOUYS, Cédric MAZAS

Compétences visées : Approche marketing et démarche export. La proposition commerciale.

Contenu détaillé du cours :

Créée en 1997, la mission export est la « colonne vertébrale » de ce MS. Elle est construite
sur l'idée qu’'on apprend en faisant ; et en faisant quelque-chose de stratégique pour
I'entreprise. Véritable coup d’accélérateur pour la formation professionnelle des apprenants
du mastére, cette action permet d'appliquer tous les savoir-faire et les savoir-étre acquis durant
les cours.

e Pour le compte d’une entreprise, les ingénieurs participent de facon opérationnelle a
son développement international : construction d'une démarche marketing/vente,
étude de marché, recherche de distributeurs, de clients, de fournisseurs, création d’'une
filiale, etc.

Un voyage d'affaires dans le pays cible est nécessaire pour atteindre les objectifs et rédiger
ensuite des conclusions actualisées et personnalisées

Modalités d’évaluation :

Evaluation continue, retour expériences

e Prospecter et Négocier en Anglais, Barbara MOORE

Compétences visées :
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o Convaincre et persuader en anglais (en s’appuyant sur I'intonation et des techniques
rhétoriques)
o Structurer et défendre un argument - Réussir une conversation téléphonique en
anglais
o Transférer ses compétences acquises en négociation en frangais vers la négociation
en anglais via des jeux de roles.
o Travailler ses capacités interculturelles pour mieux comprendre son interlocuteur

Modalités d’évaluation :

Présentation orale

Pole Questions Juridiques

Responsables des cours : Anne PROUTEAU, Francoise HOUSTY, Anne-Cécile
BOUSCARY, Jean-Marie DILHAC

e Droit social, Anne PROUTEAU

Compétences visées : comprendre le contrat de travail, le caractére international du contrat,
les clauses principales et prohibées ? Les modes de ruptures du contrat de travail.
Déplacement pour une audience prud’homale au Conseil des Prud’hommes de Toulouse.

Contenu détaillé du cours :

» Clauses essentielles figurant dans le contrat de travail (période d’essai, clause de non-
concurrence, clause de mobilité, ...)

* Clauses prohibées

» Délégation de pouvoir

* Rupture du contrat de travail

» Contrat réalisé a I'étranger

Modalités d’évaluation :

QCM

e Modes Amiables de Reglement de Conflit, Francois HOUSTY

Objectifs du cours (compétences visées) :

* Connaitre les dispositifs l1égaux et réglementaires nationaux et internationaux du
réglement amiable des différends

» Acquérir les compétences clés nécessaires a la prévention et a la gestion des conflits
en affaires et en entreprise
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» Analyser la situation conflictuelle en entreprise et appréhender une issue favorable

+ Développement des connaissances en gestion du risque contractuel et relationnel

* Appréhender un savoir-faire méthodologique nécessaire pour conduire a une entente

» Trouver les leviers facilitant la sortie des blocages et I'accélération du processus
d’affaires

* Maintenir et améliorer une relation d’affaires et/ou de travail performante

Contenu détaillé du cours :

Introduction : Préalable : Panorama des Modes amiables de reglement de conflits,
L’environnement juridique et réglementaire de la médiation d’affaires

Le conflit forme et gestion : Gérer le conflit : mieux I'apprivoiser, Du différent au différend :
mieux comprendre

La médiation dans les relations commerciales et d’affaires : La médiation et traités
internationaux, repérer les blocages, cas pratique et en groupe : anticiper et/ou résoudre une
situation conflictuelle lors d’'une négociation

La Médiation dans les organisations et la relation de travail :
» Les clés de lecture et d’intervention pour prévenir et réguler les conflits dans une
équipe
» L’ingénieur facilitateur : habiletés pratiques pour un bon climat de travail

» Cas des médiations collectives et conflits sociaux : Qui rencontrer, dans quel ordre et
comment mobiliser les acteurs ?

Cas pratique : Dispositions juridiques et réalités ; les clés et outils d’'un bon climat de travalil
Modalités d’évaluation :

Cas pratiques / QCM

e Export control, Anne-Cécile BOUSCARY

Compétences visées :

* Connaitre les régimes de contrble Export control au niveau international et national

* Identifier les catégories de classements et reconnaitre les réglementations

* Savoir quelles sont les autorisations qui existent pour exporter en conformité

+ Gérer le formalisme inhérent aux licences (CNR, fiche analytique, gestion des
conditions)

» Appréhender le concept de technologie et le lien avec les produits

» Construire les clauses contractuelles Export Control selon son activité

» Mettre en place des process adapté pour structurer la conformité en entreprise

Contenu détaillé du cours :

» Connaitre les régimes de contrdle Export control au niveau international et national :
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o Arrangement de Wassenaar, Missile Technology Control Regime, Nuclear
Supplier Group, Group Australie
+ Identifier les catégories de classements et reconnaitre les réglementations
o EAR, ITAR, MG, DU, Crypto
» Savoir quelles sont les autorisations qui existent pour exporter en conformité
o licence individuelle, STA , licence générale etc, de minimis, TAA, DSP5, GC et
leur gestion
« Gérer le formalisme inhérent aux licences
o CNR, fiche analytique, gestion des conditions, les obligations pour les
signatures de contrats militaires, gestion des déclarations de redevance
» Appréhender le concept de technologie et le lien avec les produits
o Qu’est que la technologie au sens de I'export control et comment l'identifier ?
» Construire les clauses contractuelles Export Control selon son activité
o Force majeure, obligation d’'information, marquage, clause classement, Clause
obligation de moyen et obtention de licence, clause assistance mutuelle, clause
seécurité
* Mettre en place des process adaptés pour structurer la conformité en entreprise
o Exposé des différents process en entreprise : acquisition affaire, demande de
licence, revue contractuelle, process achat, revue projet, process expédition

Modalités d’évaluation :

Cas pratiques / QCM

e Intelligence économique, Jean-Marie DILHAC

Compétences visées :

Connaitre I'organisation des services francais avec lesquels un ingénieur d’affaires peut étre
amené a interagir.

Maitriser les bases de l'intelligence économique.

Etre averti des risques associés aux déplacements a I'étranger.

Connaitre I'existence de nombreux outils publics d’aide a la mise en ceuvre de la sécurité
économique.

Modalités d’évaluation :

Cas pratiques / QCM

PoOle Savoir-étre

Responsables des cours : Alejandro MARTINEZ DE MINGO, Olivier DUMAS, Paul BONNO,
Marie-Agnés DETOURBE, Joséphine CATEL
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e |Leadership et management d’équipes, Alejandro MARTINEZ DE MINGO

Compétences visées :

Acquérir des outils en PNL (Programmation Neuro-Linguistique) pour gérer le stress, pour
mieux communiquer de facon efficace, et pour résoudre des conflits.

Acquérir des méthodes pour manager une équipe
Contenu détaillé du cours :

» Gestion de soi - Gestion du stress et de la fatigue, Communication efficace
* Lecture de son interlocuteur
* Connaissance de soi

Modalités d’évaluation :

- Evaluation en continue, présentation d’un outil.

e Développement personnel par le théatre, Olivier DUMAS

Objectifs : Cohésion de groupe. Sortir de sa zone de confort et appréhender un nouveau
langage. Appliquer les outils du théatre au management

Contenu détaillé du cours :

Ce module est une parenthése créative qui permet de trouver de nouveaux outils afin de se
démarquer des autres ingénieurs d’affaire. Sortir de sa zone de confort. Allez chercher au-dela
de soi d’autres énergies, différents modes d’expression, une capacité a synthétiser et la
maitrise de I'improvisation.

Méthodes et/ou moyens pédagogiques :

Création d’une piéce de théatre ou plutdt des petites formes théatrales qui seront jouées le
jour de la remise des diplémes de la promo précédente.

e Culture francaise et CEnologie, Paulo BONNO

Compétences visées :
Initiation aux goQts

» Connaitre le vocabulaire technique pour décrire un vin et le mettre en valeur
* Acquérir les connaissances de base sur les vignobles francais et les cépages
* Avoir les connaissances de base de la dégustation

* Savoir parler d’'un vin dans un contexte professionnel d’'un repas d’affaires

» Savoir choisir son vin, I'appellation, le millésime, le domaine viticole

Connaissance du vignoble francgais :
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» Acquisition des connaissances de base sur les régions viticoles francaises : histoire,
Culture, Terroirs (sols, climats, cépages, modes de vinification)
» Approche des cépages et des grands crus classés
» Connaitre les principes de la dégustation (visuelle, olfactive, gustative), connaitre le
vocabulaire spécifique au vin.

Maitriser le vin dans les relations professionnelles :

« Dégustation commentée de vins aux arbmes tres différents, caractéristiques de leur
région et terroir. Mise en valeur les caractéristiques d’un vin

* L’importance du vin dans un repas d’affaires. Comment parler d’'un vin dans une
perspective commerciale

« Comment choisir un vin selon la région d’origine et la nationalité du client, et de I'accord
mets et vins

» Connaitre I'économie du Vin : conjoncture, évolution de la consommation, des
tendances, le vin dans le Monde...

Le vin et les repas d’affaires :

* Vous étes commercial, dans la communication, cadre ou dirigeant et ne maitrisez pas
le « savoir déguster » pour vos repas commerciaux. L’art de la dégustation est une part
importante des régles de I'éducation, des bonnes maniéres et de la Culture Francaise
auxquelles il convient d’y ajouter comment choisir un vin sur une carte de restaurant.
Au méme titre que votre tenue vestimentaire ou votre vocabulaire choisi, une
connaissance en vin vous sera des plus utiles et laissera une impression indélébile a
vos clients lors de vos rendez-vous d’affaires et peut faire la différence dans la
conclusion de vos contrats.

Contenu détaillé du cours :

» Connaissance du vin : Histoire mondiale et de France depuis I'Antiquité jusqu’a nos
jours, 'économie du vin aujourd’hui, les cépages, la viticulture, la vinification, I'élevage
du vin, conservation, packaging, marketing du vin, les tendances (bio, biodynamie,
naturel, vegan, désalcoolisation...)

» Culture générale et repas d’affaires

Modalités d’évaluation :

» Dégustations de vins commentées par les étudiants

e Préparation aux entretiens en anglais, Marie-Agnés DETOURBE

Compétences visées :

» Présenter et valoriser son parcours de formation a des interlocuteurs non familiers du
systeme francais

» Valoriser ses expériences professionnelles.

* Convaincre de I'adéquation de son profil avec celui du poste (hard skills et soft skills)

« Echanger de fagon spontanée et fluide sur des sujets divers
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« Etre & l'aise dans les changements de langue
* Maitriser son non-verbal.

Modalités d’évaluation :

* Pratique

e Optimisation du processus d’accés au monde professionnel, Joséphine CATEL

Compétences visées :

Connaitre les process de recrutement a I'international. Savoir cerner le contexte d’'une
entreprise, les besoins de l'interlocuteur, mesurer les défis et les forces de la candidature
avec pour objectif de répondre au mieux a une offre et optimiser les chances de réussites.
Formuler avec le bon vocabulaire, négocier les détails du contrat, et évoluer au sein de
I'entreprise.

Modalités d’évaluation :

Cas pratiques / Pratique

e These professionnelle, Sonia BEN DHIA

Compétences visées :

La thése professionnelle représente a la fois un moyen privilégié d’acquisition de
connaissance et 'occasion de préparer une entrée efficace dans la vie active en développant
un projet professionnel. Le théme traité doit correspondre a une préoccupation réelle des
experts ou des entreprises. Cette conception autorise une grande variété de travaux,
théoriques ou expérimentaux, pourvu que la rigueur scientifique soit respectée. Cette rigueur
exige notamment que toute analyse ou application pratique soit effectuée par référence a un
schéma de pensée reconnu et préalablement bien adapté. Acquérir des méthodes pour
manager une équipe.

Modalités d’évaluation :

Rapport écrit et soutenance
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