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La formation, pourquoi et comment ?  

La formation professionnelle est aujourd’hui un facteur clé 

du succès de l’entreprise. Elle permet de développer les 

compétences des salariés et d’accompagner les 

changements structurels et organisationnels nécessaires 

pour relever les défis de l’entreprise.  

 

Nous sommes très fiers depuis 8 ans, de tout mettre en 

œuvre pour apporter à nos clients une offre complète de 

proximité. 

 

Nos objectifs restent inchangés…Nous sommes toujours 

aussi déterminés pour vous offrir un service de qualité et 

vous accompagner pour construire de véritables dispositifs 

de formation personnalisés et sur mesure en vue de 

développer, améliorer et optimiser les compétences de 

chacun, et faire de la formation un levier de compétitivité 

pour votre entreprise. 

 

Nous sommes à votre écoute et à votre service avec une 

organisation vous garantissant qualité, fiabilité et 

réactivité. 
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« Apprendre c’est avoir un projet, c’est se 

projeter différent dans l’avenir » 

 

Et pour vous accompagner, vous pouvez compter sur l’aide de Cécile 

Long, gérante d’1Pacte Formation depuis 2015.  

 

 

 

« La création de mon centre de formation : une évidence et une bulle 

de bonheur absolu. Passionnée par ce métier, il est une source 

d’énergie qui me permet de  dépasser bien des contraintes que nous 

subissons tous chaque jour. 

Mon métier est centré sur l’humain : vous écouter, recueillir et évaluer 

vos besoins en formation, rechercher des solutions pour vous, 

m’adapter. La formation reste un moyen infaillible pour avancer, et 

c’est avec l’expertise et l’expérience de mes consultants formateurs, 

que j’ai le plaisir de vous accompagner dans vos projets en vous 

apportant des solutions efficaces et sur mesure.  

Je suis à votre écoute et à votre service avec une organisation vous 

garantissant qualité, fiabilité et réactivité.  »
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 « La formation est l’essence de tout succès » 

 

Mais la clé du succès réside dans un accompagnement personnalisé 

de qualité. De nombreuses formations sont possibles aujourd’hui, mais 

il est essentiel de bien la choisir pour pérenniser votre avenir. Ensemble, 

nous allons :  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

➢ Identifier, analyser, anticiper les besoins en formation 

ainsi que les évolutions 

 

 

➢ Définir et mettre en œuvre les projets avec une 

pédagogie appropriée 

 

 

➢ Développer durablement les performances pour 

renforcer la compétitivité  

 

 

➢ Développer et accompagner les changements 

 

 

➢ Développer les talents et accompagner leurs 

transformations 

 

 

➢ Apporter des solutions adaptées et contribuer à la 

réussite et à la performance de nos clients 
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« Rien n’est donné… 

 Tout est à prendre – A apprendre » 

 

 

 

 

CONTENU DES STAGES 

 

 Management……………………………………………………….……………P 06 

 Commerce et vente…………….…………………………….………………..P 10 

 Ressources humaines / Droit / Juridique………………………………...… P 12 

 Efficacité professionnelle et personnelle……………….…………………..P 15 

 Réseaux sociaux……………………………………………………….………...P 17 

 Bureautique…………………………………………………………….………...P 19 

 Comptabilité……………………………………………………………………..P 21 

 Immobilier…………………………………………………………………………P 22 

 Langues…………………………………………………………………………...P 27 

 Sécurité/Prévention ……………………………………….…………………...P 29 

 Formation de Formateurs………………………………………………………P 33 

 Spécial collectivité – droit funéraire………………………………………....P 35 

 Marché public……………………………………….…………………………..P 37 

 Sommellerie……………………………………………………………………....P 38 
  

Les programmes proposés sont source d’inspiration pour 

créer votre propre formation à la carte, adaptée à vos 

réels besoins. Que vous soyez un particulier ou, une 

entreprise pour des formations de groupe, contactez-nous 

afin que nous établissions ensemble votre programme. 
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 VOUS POUVEZ TELECHARGER LES PROGRAMMES   

 

Soit :  https://1pacte-formation.fr  

Soit : 1 PACTE FORMATION (hop3team.com) 

 
                                                                   Catalogue de formations 

1 pacte formation est en mesure de répondre à toute autre 

demande, et vous propose de construire ensemble votre projet.  

 

100% EXCLUSIF ET PERSONNALISE… POUR UNE FORMATION REUSSIE  

 

  

https://1pacte-formation.fr/
https://1pacteformation.hop3team.com/
https://1pacteformation.hop3team.com/
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« On se lasse de tout, sauf de connaître » 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

1 PACTE FORMATION s’est réorganisé pour adapter son offre à 

ce nouveau contexte, et se propose de vous accompagner 

dans vos projets de formation à distance. 

Pour répondre à vos besoins et à ceux de vos collaborateurs, 

les programmes de formation peuvent être délivrés en 

distanciel. 

Nous vous proposons des formations interactives et sur mesure, 

dont la qualité pédagogique reste inchangée, en recréant un 

environnement identique à celui d’une formation en 

présentiel. 

La formation à distance offre plus de flexibilité et élimine 

toutes les frontières géographiques. Elle vous permet de vous 

organiser à votre rythme, selon votre temps disponible, et de 

conserver votre activité. 

 

  

 

 

1 PACTE FORMATION est aujourd’hui en mesure de 

vous proposer des formations éligibles au financement 

CPF dans le domaine des langues 
 

 

N’ATTENDEZ PLUS POUR VOUS FORMER… 
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M A N A G E M E N T  

I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

S’EXPRIMER EN PUBLIC  Être performant et  à l 'aise pour la prise de parole 

en publ ic. Bien formuler ses messages, maîtr i ser 

l ’espace, gérer le st ress,  capter l ’attention, 

exploiter les interactions, inciter à l ’action.  

VM11  2 JOURS 

14 HEURES 

OPTIMISER LA 

COMMUNICATION :  

INITIATION 

S’approprier les ressorts de la communication. 

Savoi r gérer les s i tuations. Mait r iser les techniques 

de communication. Gérer les s i tuations 

interpersonnel les s imples.  

VM12  2 JOURS 

14 HEURES 

 

ACCUEIL  D’UN PUBLIC 

DIFFICILE ET GESTION DE 

L’AGRESSIVITE  

Savoi r anticiper et gérer l 'accuei l  des publ ics 

di f f ici les.  Appréhender les att i tudes d’accuei l .  

Mieux concevoi r le  posit ionnement professionnel.  

Savoi r fai re face à l’agressivité et à la violence 

dans l ’urgence.  

VM13  3 JOURS 

21 HEURES 

GESTION DES CONFLITS  Gagner en aisance pour communiquer en toute 

s i tuat ion.  Bien uti l i ser les outi l s de communication. 

Créer un impact posit i f .  Susciter la confiance 

durablement. Optimiser ses relations avec ses 

interlocuteurs .  Préveni r et gérer les confl i t s.  

VM14  2 JOURS 

14 HEURES 

COMMUNICATION 

MANAGERIALE 

Bien communiquer avec les équipiers.  B ien uti l i ser 

les outi l s  de communication. Gérer les 

mécanismes émotionnels.  Savoi r poser et 

appl iquer un cadre. Savoi r fai re face aux 

s i tuat ions di f f ici les.  Savoi r se préserver et  se 

ressourcer.  

VM15 2 JOURS 

14 HEURES 

BIEN COMMUNIQUER EN 

EQUIPE AVEC LE DISC 

Optimiser les relations d’équipe.  Identi f ier son 

profi l  DISC. Identi f ier le profi l  de ses interlocuteurs.  

S’adapter pour interagi r de façon sereine et 

productive.  

VM16 2 JOURS 

14 HEURES 

MANAGER VOS EQUIPES Être outi l s et pour manager vos 

col laborateurs .  Savoi r ut i l i ser les styles de 

management,  savoi r défini r et fai re respecter des 

règles, poser des objecti fs clai rs,  valoriser et 

recadrer eff icacement, actionner les leviers de 

motivation, déléguer et développer l ’autonomie 

de ses col laborateurs.  

VM17 2 JOURS 

14 HEURES 

MANAGER VOS EQUIPES 

PERFECTIONNEMENT 

Appl iquer votre Management auprès de 

l 'équipe.  Savoi r manager les opérations, 

comprendre les ressorts d’une équipe et faci l i ter 

les décisions, manager les changements, gérer les 

confl i t s et développer les compétences de ses 

équipiers.  

VM18 2 JOURS 

14 HEURES 

CONDUITE DE REUNION Préparer et  animer des réunions 

productives.  Préparer ses réunions eff icacement -  

Créer des supports percutants - Et re à l 'aise -

VM19 2 JOURS 

14 HEURES 
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Uti l i ser les techniques d'animation - Savoi r gérer le 

groupe - Organiser un suivi  producti f.   

MOBILISER LES EQUIPES Développer l ' intel l igence col lective dans votre 

équipe. Identi f ier la maturi té de l 'équipe - 

Organiser les rôles et  missions - Entretenir la 

cohésion - Se posit ionner dans l 'équipe - 

Equi l ibrer les l iens individuels / d'équipe - 

Anticiper les évolut ions de l 'équipe.   

VM20 2 JOURS 

14 HEURES 

MANAGEMENT 

INTERGENERATIONNEL 

Développer l ' intel l igence col lective dans votre 

équipe. Identi f ier  la maturi té de l 'équipe - 

Organiser les rôles et missions - Entreteni r la 

cohésion - Se posit ionner dans l 'équipe - Equi l ibrer 

les l iens individuels  / d'équipe - Anticiper les 

évolutions de l 'équipe.   

VM21 2 JOURS 

14 HEURES 

MANAGER A DISTANCE 

 

 

 

Manager vos col laborateurs  à distance.  Appl iquer 

des règles à distance - Identi f ier les profi l s des 

col laborateurs  - Adopter le style de management 

approprié - Créer du l ien - Organiser le t ravai l .   

VM22 2 JOURS 

14 HEURES 

MANAGEMENT ET PNL Renforcer sa communication managériale. Ut i l i ser 

la PNL pour optimiser votre communication 

managériale.   

VM23 2 JOURS 

14 HEURES 

POSTURE DU MANAGER Adopter une posture optimale tout en conservant 

sa personnal i té. Gagner en assurance et adopter 

une att i tude assert ive. Mait r i ser les outi l s de 

communication. Explorer les s i tuations avec 

discernement. Formuler les messages et recadrer 

posit ivement.   

VM25 2 JOURS 

14 HEURES 

MANAGER EN 

TELETRAVAIL 

Comment trouver une organisation et mett re en 

place des bonnes pratiques en si tuation de 

télétravai l ,  continuer à motiver et fédérer autour 

du télétravai l  ?  

Comprendre le télétravai l  - S’assurer de la santé 

physique et morale de ses équipes et la s ienne.  

Être présent et continuer à fédérer,  rassurer et 

pi loter  

Être capable de s 'organiser -  Garder le l ien de la 

communication 

CR3 3 JOURS 

21 HEURES 

DEVELOPPER LA CO 

CONSTRUCTION EN 

ENTREPRISE AU SERVICE 

DU DEVELOPPEMENT 

COMMERCIAL 

Prendre du recul sur l ’entreprise et ses besoins en 

fonction des retours des entretiens professionnels.  

Analyser les besoins RH en fonction de l’analyse 

de marché. Identi f ier les axes d’amél ioration à 

mettre en place afin d’optimiser l ’organisation et 

le développement de l’entreprise.  S’ inscri re 

dans une démarche de qual i té de vie au t ravai l .  

Analyser son marché, son secteur. Co const rui re 

une feui l le  de route. Optimiser sa st ratégie 

d’entreprise en intégrant une démarche de 

QVCT.   

 

CR4 3 JOURS 

21 HEURES 
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POSITIONNEMENT 

MANAGERIAL 

Renforcer le savoi r -faire pratique pour :  Optimiser 

son posit ionnement. Répondre aux attentes de son 

post.  Gérer les équipiers .  

VM33 2 JOURS 

14 HEURES 

DELEGUER SEREINEMENT 

ET MIEUX GERER SON 

TEMPS 

S'organiser et gérer son temps.  Déléguer aux 

équipiers.  Gérer le stress.  Communiquer.   

VM34 2 JOURS 

14 HEURES 

INTEGRER UN NOUVEAU 

COLLABORATEUR ET 

FAVORISER L’INSERTION 

PROFESIONNELLE 

Savoi r :   Accuei l l i r ,  intégrer,  créer la motivation, 

former au métier,  t ransmettre les compétences, 

fai re gagner en autonomie & évaluer une nouvel le 

recrue. Identi f ier les f reins à la motivation & éviter 

les pièges du «  Mauvais  Manager ».  T ransmettre 

(partager)son SAVOIR, SAVOIR FAIRE, SAVOIR ÊTRE.  

Savoi r f ixer des OBJECTIFS concrets,  ambit ieux, 

réal i sables, temporels  & assort is  de moyens. Savoi r 

contrôler ces objecti fs & les corr iger.  

ISA3 1 JOUR 

07 HEURES 

LE TELETRAVAIL Comment trouver une organisation et mett re en 

place des bonnes pratiques en si tuation de 

télétravai l  ?  

Comprendre le télétravai l  - Êt re capable de 

mettre en place des bonnes pratiques en matière 

de sécurité morale et phys ique - Êt re capable de 

s 'organiser - Garder le l ien de la communication  

CR7 2 JOURS 

14 HEURES 

LA QUALITE DE VIE ET 

CONDITIONS DE TRAVAIL  

Comprendre et mait r iser le cadre légal de la 

qual i té de vie au t ravai l .  Connaître les outi l s 

existants de la qual i té de vie au travai l  sous 

l ’aspect légal et pratique. Défini r la notion de 

Bien-être au t ravai l .  S’ inscr i re dans une démarche 

de management bienvei l lant au t ravers d’outi l s  de 

communication non violente  

CR8 3 JOURS 

21 HEURES 

MENER LES ENTRETIENS 

PROFESSIONNELS 

OBLIGATOIRES 

Connait re le cadre juridique et fonctionnel,  

Préparer,  st ructure et condui re ses entretiens 

professionnels ,  Amél iorer ses techniques d'écoute, 

de questionnement et  sa posture, Construi re des 

plans d'actions pert inents.  

CR9 2 JOURS 

14 HEURES 

MANAGEMENT 

PARCOURS 

D’INTEGRATION  

Défini r le management et ses fondamentaux. 

Comprendre les mécanismes de la communication 

en équipe. Manager leader :  t ravai l ler sa posture 

managériale. Manager les personnal i tés et les 

idées. Mieux communiquer avec ses équipes.  

Manager son équipe au quotid ien. Le contrôle 

opérationnel au quotidien en boutique. Gérer et 

anticiper les confl i ts au sein de l’équipe.  

CR10 6 JOURS 

48 HEURES 

LA PRISE DE FONCTION 

EN MANAGEMENT 

Fai re le point sur ses compétences pour les 

confronter aux exigences de l 'encadrement. 

Identi f ier les enjeux. Maitr iser les étapes clés du 

processus 

CR11 2 JOURS 

14 HEURES 

LA MOTIVATION  Comprendre les leviers motivationnels des salaries.  

Adapter son style de management aux objecti fs.  

Connaît re les outi l s de f idél i sation du personnel 

adaptés à son entreprise.  

CR12 2 JOURS 

14 HEURES 
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INTEGRER SES NOUVEAUX 

COLLABORATEURS - 

ONBOARDING 

Mettre en place une démarche qual i té de 

l ’ intégration et d’accompagnement du cl ient 

interne (col laborateur).  

CR14 1 JOUR 

07 HEURES 

PERSONNALISEZ VOTRE PROPRE MODULE DE FORMATION 

Le management  

➢  Le management –  boite à out i l s   

➢  Prendre ses marques comme 

manager  

➢  Manager le col laborateur  

➢  Manager l 'équ ipe  

➢  Exercer  son autor i té  

➢  Recruter   

➢  Ce manager so i -même 

 

Le management au quot idien  

➢  Endosser  son rô le de manager  

➢  Pi loter  et  mobi l i ser  son équipe  

➢  S'organiser ,  organ iser  et  su ivre 

l 'act iv i té de son équipe  

➢  Mener à bien un processus de 

négociat ion  

➢  Le rôle RH du manager  

➢  Fai re face aux conf l i t s  et  problèmes 

au sein de l 'équipe  

➢  Fai re face aux s i tuat ions 

part icul ières  

➢  Conduire un projet  

➢  Conduire et  accompagner le 

changement  

➢  Communiquer  en s i tuat ion de 

management  

➢  Développer son inf luence –  le  

leadersh ip du manager  

Mettre en œuvre le changement  

➢  Développer son leadersh ip :  fai re  adhérer  

à son message 

➢  La mait r i se du temps et  la gest ion des 

pr ior i tés  

➢  Développer son leadersh ip et  son écoute 

act ive  

➢  Développer la cohésion d'équipe  

➢  Management opérat ionnel  –  manager,  

déléguer et  communiquer  en équipe  

➢  La gest ion des âges et  le management 

intermédiai re  
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C O M M E R C E  &  V E N T E  

I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

SENSIBILISATION 

COMMERCIALE POUR NON 

COMMERCIAUX  

Développer une posture commerciale pour mieux 

vendre son offre ou son projet.  Et re à l 'aise dans 

votre posture commerciale et savoir ut i l i ser les outi l s 

de base pour la vente.   

VM30 2 JOURS 

14 HEURES 

POSTURE COMMERCIALE Renforcer l ’att i tude commerciale de l’équipe. 

Retrouver le sens du service cl ient.  Proposer des 

parcours cl ients posit i fs.   

VM31 2 JOURS 

14 HEURES 

FORMATION DE TUTEURS Être capable d'intégrer un apprenti  ou alternant. 

Être capable de t ransmettre les compétences 

requises sur le t i t re ou diplôme suivi .  Êt re capable 

d’évaluer, accompagner et suivre l 'alternant.  

CR15 2 JOURS 

14 HEURES 

LA COMMUNICATION EN 

SITUATION DE CRISE 

Etre capable de mettre en place une statégie en 

cas de crise.  

CR16 2 JOURS 

14 HEURES 

LA GESTION DES CONFLITS 

AVEC LES EQUIPES 

Mieux comprendre les outi l s du management. Et re 

capable de motiber et  fédérer.  Mieux gérer les 

confl i t s en interne.  

CR17 2 JOURS 

14 HEURES 

STRATEGIE D'ENTREPRISE :  

DEVELOPPEMENT 

COMMERCIAL 

 

Comprendre la vis ion à court moyen et long terme. 

Etabl i r une projection de son entrepri se sur le plan 

commercial .  

CR18 2 JOURS 

14 HEURES 

ANALYSER SA 

CONCURRENCE 

Etre capable d'analyser sa concurrence.  CR19 2 JOURS 

14 HEURES 

LE PLAN D'ACTION 

COMMERCIAL 

Comprendre les enjeux du plan d'action 

commercial .  Créer un plan d'action. Manager le 

plan. 

CR20 4 JOURS 

28 HEURES 

LE PLAN DE 

COMMUNICATION ET LE 

DEVELOPPEMENT 

COMMERCIAL 

Comprendre les enjeux du plan de communication. 

Mieux comprendre ses cibles. Mait r iser les bases de 

la const ruction et  mise en place de communication 

eff icient.  

CR23 3 JOURS 

21 HEURES 

DEVELOPPER SES RESEAUX 

DE PARTENAIRES 

Défini r une stratégie de développement de son 

réseau au regard de ses projets.  Consol ider ses 

relations actuel les et  élargi r son réseau. Mobi l i ser 

son réseau.   

CR24 2 JOURS 

14 HEURES 

DEVELOPPER UN NOUVEAU 

DOMAINE D’ACTIVITE 

STRATEGIQUE 

Connait re les outi l s  de diagnostic d'une entrepri se. 

Evaluer les facteurs clés de succès.  Développer une 

méthodologie pour créer le développement 

st ratégique.  

CR25 2 JOURS 

14 HEURES 
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I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

CHOISIR SES INDICATEURS 

DE PERFORMANCES ET 

MESURER SUR LES TABLEAUX 

DE BORD 

Comprendre les principes du management par 

objecti fs.  Et re capable de l i re,  choisi r,  animer les 

indicateurs de performances. Construi re, créer et 

animer des tableaux de bord.   

CR26 2 JOURS 

14 HEURES 

PROSPECTER PAR TELEPHONE Comprendre la prospection téléphonique.  Organiser 

sa prospection de manière eff iciente. T raiter les 

objections et barrage. 

CR27 2 JOURS 

14 HEURES 

TECHNIQUE DE VENTE EN 

FACE A FACE B TO B  

Mieux mait r i ser ses argumentai res de vente en face 

à face. T raiter les objections.   
CR28 2 JOURS 

14 HEURES 

ACCUEIL  PHYSIQUE ET 

TELEPHONIQUE ET GESTION 

DES CONFLITS CLIENTS 

Mieux connait re les fondamentaux d'un accuei l  de 

qual i té. Comprendre le levier motivationel d'achat 

et les éléments déclencheurs des confl i t s.   

CR29 2 JOURS 

14 HEURES 

TECHNIQUES DE VENTE EN 

MAGASIN 

Mieux mait r i ser ses argumentai res de vente en face 

à face. T raiter les objections.  

CR30 2 JOURS 

14 HEURES 

TRAITER LES OBJECTIONS EN 

SITUATION DE VENTE 

T raiter les objections du cl ient avec assert ivi té.  CR31 1 JOUR 

7 HEURES 

LES TECHNIQUES DE 

CLOSING 

Etre capable de conclure ses ventes.  CR32 1 JOUR 

7 HEURES 

PERSONNALISEZ VOTRE PROPRE MODULE DE FORMATION 

La communication orale   

➢  La pr i se de paro le  

➢  L 'accuei l   

➢  La communicat ion au té léphone  

La communication écrite  

➢  Les écr i t s  profess ionnels  

➢  La communicat ion interne  

➢  La communicat ion externe  

 

 

Formation commerciale  

➢  Les valeurs  du commercial  

➢  Commercial  :  Un état  d’espr i t  

➢  Les qual i tés int r insèques du commercial  

➢  Préserver  son pr ix ,  donc sa marge  

➢  Connaît re son marché  

➢  Négocier  et  défendre ses condit ions  

➢  La st ratégie et  la pol i t ique commerciale  

➢  La négociat ion  

➢  Souteni r  son of f re chez  le c l ient  

➢  Vendre sa valeur  a joutée  

➢  La re lat ion c l ient   

➢  La réponse aux object ions  

➢  L’écoute  

➢  L’argumentat ion  

 



 
 

L’avenir appartient à ceux qui se forment… 

  
 

  

 Page  

 

.  

11 

R E S S O U R C E S  H U M A I N E / D R O I T /  

J U R I D I Q U E  

I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

INTEGRER LE DROIT SOCIAL 

AU QUOTIDIEN DANS LE 

MANAGEMENT 

Maîtr i ser les fondamentaux du Droi t du t ravai l .  

Connaît re les obl igations administ ratives 

quotidiennes. Appréhender le rôle du manager. 

Comprendre les contraintes et l imi tes dans la 

gest ion du personnel.  

KL1 1 JOUR  

7 HEURES 

GESTION DES REPRESENTANTS 

DU PERSONNEL 

Connaît re les obl igations de l’employeur vis  à vi s 

des représentants du personnel.  Comprendre le 

fonctionnement du CSE. Savoi r appréhender les 

démarches à mettre en œuvre au quotidien pour 

la gest ion du CSE.  Connaît re le statut spécif ique 

du représentant du personnel pour déterminer 

comment assurer le pouvoi r de direction.  

KL2 1 JOUR  

7 HEURES 

MENER ENTRETIEN ANNUEL ET 

ENTRETIEN PROFESSIONNEL  

Mener des entretiens productifs.  Dif férencier les 

entretiens. Organiser et  condui re les entretiens 

eff icacement - Rendre le managé acteur de son 

évolution. En fai re des outi l s ut i les de motivation, 

d’échanges constructi fs,  et de progrès.   

VM26 2 JOURS  

14 HEURES 

REUSSIR SES RECRUTEMENTS Savoi r préparer et mener les entretiens de 

recrutement. Expérimenter les techniques de 

communication nécessai res à la réussi te de cet 

exercice. Gérer l 'après entretien.   

VM27 2 JOURS  

14 HEURES 

PILOTER LES CHANGEMENTS Maitr i ser les outi l s pour pi loter les changements. 

Mett re en place un pi lotage - Gérer les phases 

projets - Fédérer les acteurs - Communiquer sur un 

projet - Lever les obstacles.   

VM28 2 JOURS  

14 HEURES 

FORMATION DE FORMATEURS Préparer et animer une formation. Comprendre la 

pédagogie des adultes, découvri r le cahier des 

charges,  élaborer un déroulé, préparer méthodes 

et  techniques pédagogiques, animer la formation, 

évaluer les acquis .   

VM29 2 JOURS  

14 HEURES 

REFERENT HARCELEMENT 

SEXUEL 

Connaît re la réglementation sur le harcèlement 

sexuel .  Repérer les comportements const i tut i fs  de 

harcèlement sexuel.  Appréhender le rôle du 

référent harcèlement sexuel.  Comprendre 

comment mener une enquête. Proposer des 

mesures de prévention.  

KL3 1 JOUR  

7 HEURES 

GERER LES ALLEGATIONS 

D’HARCELEMENT SUR UN 

POSTE RH 

Développer les compétences nécessai res pour 

gérer les al légations de harcèlement de manière 

professionnel le,  tout en renforçant la capacité à 

être assert i f  dans le rôle d'assi stante en ressources 

humaines.  

CR5 3 JOURS  

21 HEURES 
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I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

SECURISER LES PROCEDURES 

DISCIPLINAIRES 

Appréhender les problématiques discipl inai res. 

Connaît re les règles concernant la rupture du 

contrat de travai l .  Évaluer les r i sques et connaître 

les alternatives.  

KL4 1 JOUR  

7 HEURES 

TRAITER AVEC LES DIFFERENTS 

REFERENTS 

Comprendre les missions des dif férents référents. 

Appréhender les problématiques pouvant 

entrainer une alerte.   

KL5 2JOURS 

14 HEURES 

GERER LES ALLEGATIONS 

D’HARCELEMENT SUR UN 

POSTE RH 

Développer les compétences nécessai res pour 

gérer les al légations de harcèlement de manière 

professionnel le,  tout en renforçant la capacité à 

être assert i f  dans le rôle d'assi stante en ressources 

humaines.   

CR5 3 JOURS  

21 HEURES 

PRENDRE LA PAROLE EN 

PUBLIC 

Mieux se connait re. Apprivoiser son t rac et le 

maitr i ser.  Ut i l i ser  le langage du corps.  Concevoi r 

et  const rui re une communication. Avoi r une 

communication et une animation captivantes. 

Adopter un comportement et une gestuel le 

appropriée. Maitr i ser les techniques d’expression 

d’orale pour capter et convaincre son auditoire. 

Rythmer et const rui re une présentation pour être 

écouté et compri s  

MC6 2 JOURS  

14 HEURES 

NEGOCIER EN B TO B  

OU B TO C 

Intégrer les enjeux de la négociation. Se préparer.  

Identi f ier les dif férentes étapes.  Construi re une 

st ratégie. Argumenter et ajuster son 

comportement en fonction des profi l s.  Mett re en 

œuvre sa tactique de négociation. Fai re face à 

des négociations dif f i ci les.  Conclure. Négocier 

face à di fférents interlocuteurs.  Maitr i ser les 

di f férentes techniques.   

MC8 2 JOURS  

14 HEURES 
 

MENER LES ENTRETIENS 

ANNUELS 

Mener l ’entretien de progrès ou annuels.  F ixer des 

objecti fs.  S’ inscri re dans une démarche de co 

construction vi sant à motiver son équipe.  Gérer les 

s i tuat ions di ff ici les  

CR6 3 JOURS  

21 HEURES 

MENER LES ENTRETIENS 

PROFESSIONNELS 

OBLIGATOIRES 

Connait re le cadre juridique et fonctionnel,  

Préparer,  st ructure et condui re ses entretiens 

professionnels ,  Amél iorer ses techniques d'écoute, 

de questionnement et sa posture,  Construi re des 

plans d'actions pert inents.  

CR9 2 JOURS  

14 HEURES 

 

ETRE PLUS EFFICACE DANS LE 

RECRUTEMENT DES SALARIES 

Comprendre les étapes d’un recrutement 

eff icace. Rédiger l ’annonce et la f iche de poste. 

Uti l i ser des outi l s  de recherches et sélectionner des 

candidatures intéressantes. Condui re l ’entretien.  

CR13 2 JOURS  

14 HEURES 

ENTRETIEN DE RECRUTEMENT 

ET NON DISCRIMINATION RH 

Comprendre les enjeux d’un recrutement réussi .  

Maîtr i ser les techniques de recrutement. S’assurer 

de la non-discrimination.  

A l ’ issue de la formation,  le stagiai re sera en 

capacité de mener des entretiens ou campagne 

de recrutement sans discrimination  

CR21 2 JOURS  

14 HEURES 
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I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

ENTRETIEN DE RECRUTEMENT 

ET NON DISCRIMINATION  

 MANAGER  

 

Comprendre les enjeux d’un recrutement réussi .  

Maît r i ser les techniques de recrutement. S’assurer 

de la non-discrimination.  

A l ’ issue de la formation,  le stagiai re sera en 

capacité de mener des entretiens ou campagne 

de recrutement sans discrimination  

CR22 2 JOURS  

14 HEURES 
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E F F I C A C I T É  P R O F E S S I O N N E L L E  &  

P E R S O N N E L L E  

I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

TRANSFORMER SES 

REUNIONS EN PRESENTIEL 

EN OUTIL D’INTELLIGENCE 

COLLECTIVE 

Rendre plus eff icace le temps passé ensemble.  

Augmenter la part icipation.  Favoriser l ’adhésion. 

Développer son potentiel  interne et  son entreprise. 

Mieux manager. Garder la cohésion d’équipe en 

télétravai l .  Fédérer.  Favoriser le développement de son 

entrepri se par l ’ innovation.  

CR1 3 JOURS  

21 HEURES 

COMMUNIQUER ET GERER 

LES CONFLITS 

Interagi r de façon const ructive dans les confl i t s.  Créer 

un cl imat de confiance -  Fai re passer un message -  

Anticiper les confl i ts  récurrents - S ' imposer sans 

ampli f ier le confl i t  - T rouver des sort ies posit ives -  

Interveni r en médiateur.   

VM1 2 JOURS  

14 HEURES 

ORGANISATION ET 

GESTION DU TEMPS 

Mieux s'organiser au quotidien.  Gagner en disponibi l i té 

-  Sort i r  des engrenages -  Résister au st ress  -   Planif ier 

eff icacement - Gérer les interactions.  

VM2 2 JOURS  

14 HEURES 

DEVELOPPER SON 

LEADERSHIP EN 

ENTREPRISE 

Comprendre le leadership. Faire un état de son 

leadership.  Découvri r les modèles de leadership. 

Favoriser le modèle de leadership de demain. Mieux 

manager.  Mieux communiquer.  Développer la cul ture 

d’entreprise. Fédérer une équipe.   

CR2 3 JOURS  

21 HEURES 

PREVENIR ET GERER LES 

CONFLITS 

Analyser le confl i t  pour en comprendre les origines et 

les causes. Elaborer une stratégie de résolut ion et  

maximiser ses chances de réussite dans sa résolut ion.  

Communiquer de manière eff icace pour favori ser 

l ’écoute et la compréhension mutuel le. Appl iquer  les 

techniques de gest ion du confl i t  dans le but de 

désamorcer et résoudre le confl i t  de manière eff icace 

et durable en proposant une solut ion gagnante / 

gagnant pour tous les acteurs .  

MC3 2 JOURS  

14 HEURES 

DEVELOPPER SON 

LEADERSHIP 

Gagner en leadership. Fédérer les équipes - Susciter 

l 'engagement - L ibérer les potentiel s.   

VM3 2 JOURS  

14 HEURES 

GERER SON STRESS ET 

CELUI DES AUTRES 

Gerer le quotidien et les pics de st ress plus 

sereinement.  Repérer son st ress - Mait r i ser son 

comportement - Repérer le st ress de l 'équipe - Savoir  se 

relaxer -  Favoriser le bon stress - Amél iorer les capacités 

d'adaptation.   

VM4 2 JOURS  

14 HEURES 

S’AFFIRMER DANS SON 

ENVIRONNEMENT 

Gagner en confiance en soi .  Activer ses ressources - 

Etre à l 'aise en si tuation dif f ici le -  Communiquer avec 

assert ivi té - Savoi r poser des l imites - Gérer ses 

émotions.  

VM5 2 JOURS  

14 HEURES  

INTELL IGENCE 

RELATIONNELLE AVEC 

L’ANALYSE  

Adopter une communication sereine et  eff icace. 

S 'aff i rmer seriennement dans la communication 

interpersonnel le.   

VM6 2 JOURS  

14 HEURES  
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I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

TRANSACTIONNELLE ET LA 

PNL 

ACCUEIL  TELEPHONIQUE Bien gérer les s i tuations d'accuei l  téléphonique,  tout en 

préservant son énergie personnel le. Optimiser les outi l s 

de communication, Gérer les émotions,  Assurer un 

accuei l  de qual i té,  Fai re face aux dif f icultés, Se 

préserver et se ressourcer.   

VM7 2 JOURS  

14 HEURES 

INTELL IGENCE 

EMOTIONNELLE 

Développer sa confiance,  décider, s 'exprimer,  agi r et 

interagi r à bon escient.Développer sa compétence 

émotionnel le, Redécouvri r les atouts des émotions pour 

cult iver son intel l igence de soi  et  des s i tuations. Di f fuser 

son intel l igence émotionnel le pour optimiser et 

dynamiser le t ravai l  en équipe.   

VM8 2 JOURS  

14 HEURES 

RENFORCER LA 

CONFIANCE EN SOI DANS 

SES INTERACTIONS 

PROFESSIONNELLES 

Etre confiant en soi  dans les actes quotidiens 

professionnels .  Activer ses ressources - Et re à l 'aise en 

s i tuat ion di ff ici le -  Communiquer avec assert ivi té -  

Savoi r poser des l imites - Gérer ses émotions.   

VM9 2 JOURS  

14 HEURES 

DEVELOPPER SON 

ASSERTIVITE 

Mieux communiquer dans ses relations professionnel les.  

Se posit ionner sans agresser l 'autre et sans être 

t r ibutai re de ses actes et actions.  

CR33 2 JOURS  

14 HEURES 

GESTION DU TEMPS ET DES 

PRIORITES 

Comprendre le mécanisme du temps. Maitr i ser ses 

chronophages. Mettre en place des stratégies 

organisationnel les afin de mait r iser son temps. 

Développer son intel l igence créative indispensable à 

une entreprise pour perdurer.   

CR34 2 JOURS  

14 HEURES 

GERER SA BOITE MAIL 

EFFICACEMENT DE LA 

REDACTION AU TRI DE LA 

BOITE 

Etre capable de rédiger des mai l s professionnels.  Etre 

capable de priori ser ses mai l s.  

CR35 2 JOURS  

14 HEURES 

MIEUX COMMUNIQUER 

DANS SES RELATIONS 

PROFESSIONNELLES 

Comprendre les fondamentaux de la communication. 

Comprendre les dif férentes personnal i tés. Adapter sa 

communication à son inter locuteur.   

CR36 2 JOURS  

14 HEURES 
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R E S E A U X  S O C I A U X  

INTITULÉ OBJECTIFS REF. DURÉE 

CREER SES RESEAUX 

SOCIAUX POUR 

DEVELOPPER SON 

ACTIVITE 

Se créer un réseau de professionnels et de cl ients acti fs 

et connectés. Ut i l i ser les réseaux sociaux comme levier 

de développement d’activité professionnel le et 

commerciale.  

AU1 1 JOUR  

7 HEURES 

SOCIAL MEDIA 

MARKETING 

Mettre en place une st ratégie de communication sur les 

réseaux sociaux en fonction de Business Plan. Se former 

au Community management pour créer,  animer, 

recruter et f idél i ser sa communauté. Savoir évaluer ses 

actions de communication.  Vei l ler  à son image  et son 

E-Réputation.  Mesurer ses retombées et exploiter ses 

données pour adapter sa performance.  

AU10 4 JOURS  

28 HEURES 

CREER ET ANIMER SA 

PAGE FACEBOOK POUR 

DEVELOPPER SON 

ACTIVITE 

Savoi r animer une page professionnel le Facebook pour 

développer son activité professionnel le et 

commerciale.   

AU11 2 JOURS  

14 HEURES 

CREER ET ANIMER SA 

PAGE L IKEDIN POUR 

DEVELOPPER SA 

NOTORIETE 

Savoi r animer une page professionnel le LinkedIn pour 

développer son réseau Professionnel et  sa notoriété.   

AU12 2 JOURS  

14 HEURES 

CREER ET ANIMER SA 

PAGE TWITER POUR 

DEVELOPPER SON 

ACTIVITE 

Savoi r animer une page Twit ter pour développer sa 

populari té et  fai re de la vei l le informationnel le.  

AU13 2 JOURS  

14 HEURES 

FORMATION SEO Acquéri r les techniques de référencement naturel .  

Comprendre le fonctionnement des algori thmes de 

Google. Mettre en pratique les techniques de 

référencement sur un si te web. Savoi r rédiger un art icle 

ou une page optimisée SEO.  

AU15 SUR MESURE 

FORMATION OUTILS 

COLLABORATIFS ET 

OUTILS DU COMMUNITY 

MANAGER 

Produire, organiser,  communiquer.  Optimiser son temps 

de t ravai l .  Amél iorer la col laboration en entreprise. 

Découvri r des outi l s adaptés à son travai l .  Amél iorer le 

télétravai l .  

AU16 1/2 JOUR  

3.5 HEURES 

FORMATION CREATION 

D’UN SITE WEB 

WORDPRESS 

Comprend l’outi l  Wordpress,  savoi r l ’ instal ler  et mett re 

en l igne un si te web. Connaît re les plugins essentiels  et 

leur ut i l i sat ion.  Savoir  créer des pages,  des art icles.  Être 

capable de créer un si te v it r ine de A à Z.  

AU17 SUR MESURE 

CREER DES CONTENUS 

SUR LES MEDIAS SOCIAUX 

Se créer un réseau de professionnels et de cl ients acti fs 

et connectés. Ut i l i ser les réseaux sociaux comme levier 

de développement d’activité professionnel le et 

commerciale.   

AU2 1 JOUR  

7 HEURES 

ORGANISATION SA 

VEILLE OPERATIONNELLE 

Se créer un réseau de professionnels et de cl ients acti fs 

et connectés. Ut i l i ser les réseaux sociaux comme levier 

AU3 2JOURS  

14 HEURES 
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INTITULÉ OBJECTIFS REF. DURÉE 

ET CONCURENTIELLE SUR 

LES RESEAUX SOCIAUX 

de développement d’activité professionnel le et 

commerciale.   

INITIATION AUX RESEAUX 

SOCIAUX ET A LEURS 

FONCTIONNEMENTS 

Apprendre le fonctionnement des dif férents réseaux 

sociaux pour une uti l i sat ion sure et eff icace.   

AU4 02 JOURS  

14 HEURES 

LES RESEAUX SOCIAUX Créer et animer des comptes professionnels sur les 

réseaux sociaux comme levier de développement à une 

activité corporate et/ou commerciale dans la cadre 

d’une st ratégie de communication.  

AU5 3 JOURS  

21 HEURES 

ACTION DE 

COMMUNICATION 

EXTERNE  

Acquéri r les techniques pour mett re en œuvre une 

action de communication opérationnel le menée en 

externe.  Apprendre les méthodes pour réussi r sa 

communication. Connaît re les fondamentaux du 

marketing et de la communication.  

AU6 3 JOURS  

21 HEURES 

ECRIRE POUR LE WEB Adapter son écriture aux exigences des lecteurs en 

l igne. Pour les lecteurs,  une information uti le plus 

accessible et plus attractive et un accès rapide à 

l ' information.  Renforcer l 'attractivi té des textes en 

exploitant l 'écri ture interactive. Pour le réda cteur :  

savoir proposer des contenus à valeur ajoutée dans 

lesquels le lecteur a confiance et qui donnent envie de 

l i re. St imuler la vi s ibi l i té sur les moteurs de recherche en 

intégrant les contraintes du référencement naturel  en 

amont.  Pour l 'entrepri se ou pour l ' inst i tut ion :  une 

communication écrite numérique au service de l ' image 

de marque.  S 'organiser pour optimiser la production des 

contenus en continu 

AU7 3 JOURS  

    21 HEURES 

PILOTER UN PROJET DE 

COMMUNICATION 

DIGITALE  

Équiper les responsables et chargés de communication 

pour la mise en place de leur st ratégie de 

communication en l igne et sa traduction 

opérationnel le. Obteni r des techniques de gest ion de 

projets numériques.   

AU8 2 JOURS  

14 HEURES 

 

PERSONNALISEZ VOTRE PROPRE MODULE DE FORMATION 

➢  Le  c loud et  les  out i l s  de partage en réseaux  

➢  Les  médias  sociaux  

➢  Comment  ré fé rencer  son s i te  web  

➢  Ecr i re  su r  les  réseaux sociaux  

➢  Savoi r  créer  son réseau profess ionne l  

➢  Savoi r  créer  des  contenus  su r  les  médias  

sociaux  

➢  Mett re  en p lace une ve i l le  opérat ionne l le  

et  s t ratégique 

➢  Développer  son potent ie l  personne l  su r  les  

réseaux sociaux  

➢  Développer  sa  marque 

➢  Déf in i r  e t  mett re  en œuvre  une s t ratégie  de 

socia l  media opt imi sat ion ( smog)  

➢  Le  crack ing ou comment  mesurer  son 

ef f icaci té  et  ses  re tombées su r  les  réseaux 

sociaux  

➢  Deveni r  communi t y  manager  

➢  Ecr i re  pour  le  web 

➢  Créer  et  animer  un blog 

➢  Créer  son cahie r  des  charges  web et  mobi le  

➢  Audi te r  son s i te  web 

➢  Développer  sa  s t ratégie  web market ing  

➢  Adapter  sa  s t ratégie rap 2 .0  ( re lat ions  

publ iques/re lat ions  presse  web 2.0)  su r  les  

réseaux sociaux  

➢  Gest ion et  an imat ion d’une page fan 

Facebook 

➢  Gérer  le  back of f ice de sa page Facebook  

➢  Promouvoi r  e t  marqueter  son act iv i té  su r  

Facebook 

➢  L inkedIn  et  V iadeo  :  se ré fé rencer  su r  les  

réseaux profess ionne l s  

➢  Communicat ion et  branding su r  tw i t te r  

 

 



 
 

L’avenir appartient à ceux qui se forment… 

  
 

  

 Page  

 

.  

18 

B U R E A U T I Q U E  

I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

INITIATION A L’ INFORMATIQUE 

WINDOWS PRISE EN MAIN & 

WORD INITIATION 

Découvri r les outi l s  de base indispensables à 

l 'ut i l i sat ion du système d’exploitation. Acquér i r 

l 'autonomie nécessai re pour s 'organiser sur le plan 

professionnel.  Savoir se repérer avec l’outi l  

informatique. Savoi r écri re un courrier s imple, le mettre 

en forme et l ’ imprimer.  

IS5 2 JOURS  

14 HEURES 

EXCEL INITIATION 

APPROFONDIE 

Réal i ser des tableaux simples intégrant des calculs, 

avec mise en forme et impression. D’effectuer des 

sais ies de données, de créer des tableaux simples et 

de réal i ser une mise en page pour l ’ impression.  

IS1 2 JOURS  

14 HEURES 

EXCEL INITIATION SOUS OFFICE 

365 

Maîtr i ser les bases d’Excel.  Créer un tableau. Fai re des 

formules s imples. Tr ier et f i l t rer une l i ste.   

NA1 2 JOURS  

14 HEURES 

EXCEL INTERMEDIAIRE SOUS 

OFFICE 365 

Savoi r l ’ imprimer.  Créer des calculs  s imples.  Êt re 

autonome dans l ’ut i l i sat ion d’Excel pour créer et 

imprimer un tableau simple. 

NA2 2 JOURS  

14 HEURES 

EXCEL CONSOLIDATION Optimiser son t ravai l .  Maît r i ser  les fonctions basiques. 

Découvri r certaines fonctions avancées d’Excel.  Créer 

des tableaux avec des automatismes de fonctions. 

Gagner du temps dans la conception des tableaux.   

IS2 2 JOURS  

14 HEURES 

EXCEL PERFECTIONNEMENT Analyser une grande quantité de données. 

Représenter visuel lement les données. F i l t rer  et t r ier un 

tableau. Le synthéti ser sous forme de tableau croisé 

dynamique en créer un graphique.   

NA3 2 JOURS  

14 HEURES 

EXCEL ATELIER TABLEAU CROISE 

DYNAMIQUE 

Gérer eff icacement les BDD et les TCD. Créer et 

modif ier des TCD simples et avancés. Créer et modif ier 

des GCD. 

IS4 1 JOUR  

7 HEURES 

WORD PRISE EN MAIN Créer un courrier  s imple,  le mettre en page et 

l ’ imprimer. Savoi r écri re un courrier s imple, le mett re en 

forme et l ’ imprimer.  

IS6 1 JOUR  

7 HEURES 

WORD INTERMEDIAIRE Créer un document intégrant des tableaux, des 

images, des SmArt Art,  le mettre en page et l ’ imprimer. 

Savoi r rédiger un document qui intègre des objets 

( tableaux, images, SmArtArt),  le mettre en forme et 

l ’ imprimer.   

IS14 2 JOURS  

14 HEURES 

WORD PERFECTIONNEMENT Connaît re les fonctions avancées de Word. Créer et 

gérer un document long. Créer un publ ipostage. Savoi r 

rédiger un document long avec une table des matières 

et réal i ser un publ ipostage si  nécessai re.   

IS15 2 JOURS  

14 HEURES 

PHOTOSHOP PRISE EN MAIN Acquéri r de sol ides bases dans la retouche photo. 

Connait re les méthodes de sélection et les masques 

afin de réal i ser des créations graphiques à votre 

AMJ1 3 JOURS  

21 HEURES 
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I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

image. Comprendre et dist inguer les dif férentes 

synthèses colorimétriques - Choisi r la méthode de 

sélection la plus eff icace en fonction de l’ image à 

t raiter - Connait re et manipuler les techniques de 

retouche proposées par Photoshop.  

PHOTOSHOP 

PERFECTIONNEMENT 

Uti l i ser les fonctions avancées de la retouche photo. 

Réal i ser des montages et t rucages 

avancés.   Automatiser le t rai tement des images. 

Choisi r les outi l s  et  les manipulations avancées afin de 

réal i ser une création personnal i sée.  Réal i ser des 

t rucages et corrections. Optimiser l ’ut i l i sat ion des 

calques de réglages et masques de fusion.  Automatiser 

des manipulations récurrentes.  

AMJ2 2 JOURS  

14 HEURES 

POWERPOINT 

ILLUSTRATIONS/ANIMATIONS 

AVANCEES 

Maîtr i ser les fonctions avancées du logiciel .  Créer des 

présentations et animations uniques.   Créer une 

présentation en uti l i sant le mode plan, mettre au point 

sa charte graphique. Créer et personnal iser les 

animations.  

AMJ7 1 JOUR  

7 HEURES 

    

ILLUSTRATOR LES BASES Créer des dessins vectoriel s à part i r  de formes de base 

et avec l’outi l  Plume. Modif ier,  manipuler aisément 

tout t racé vectoriel .  Créer des pictos,  i l lustrations, 

f lyers,  aff iches pour le Print et le Web.   Retoucher des 

i l lust rations vectoriel les tant par leur forme que leur 

couleur.  

AMJ5 3 JOURS  

21 HEURES 

    

ILLUSTRATOR 

PERFECTIONNEMENT 

Maîtr i ser les fonctions avancées du dessin vectoriel .  

Réal i ser des infographies avancées.  Connait re et 

uti l i ser les fonctions avancées d’ I l lust rator afin de 

réal i ser des i l lustrations pour le Print et le Web de 

manière professionnel le. Créer des logos. Ut i l i ser les 

scripts d’action pour s impl i f ier le f lux de production.   

AMJ6 2 JOURS  

14 HEURES 

    

OUTLOOK CONSOLIDATION Connaît re les fonctions avancées d’Outlook. Optimiser 

au mieux la gest ion du logiciel  de messagerie Outlook, 

au niveau des messages et du calendrier.   

IS8 1 JOUR  

7 HEURES 

OUTLOOK PRISE EN MAIN Connaît re les fonctions de messagerie d’Outlook. 

Savoi r écri re, répondre, t ransférer,  et gérer des 

messages.   

IS9 1 JOUR  

7 HEURES 
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C O M P T A B I L I T E   

PROGRAMMES PROPOSES UNIQUEMENT SUR MESURE => SUR DEMANDE 

SOURCE D’INSPIRATION CI-DESSOUS 😊   

LA COMPTA DEBUTANT  :  Permett re  de découvr i r  le  mét ie r  de la  comptabi l i té  f inanciè re ,  comprendre la  

log ique du langage comptable ,  savo i r  réa l i se r  les  opérat ions  courantes  de la  comptabi l i té f inancière  

 

➢  MODULE 1  :  In t roduct ion généra le  à La Comptabi l i té  F inanciè re  

➢  MODULE 2  :  gest ion des  comptes  c l ients  et  fourn i s seurs   

➢  MODULE 3  :  Opérat ion re lat ives  à  la TVA  

➢  MODULE 4  :  Réal i sat ion des  rapprochements  bancai res  et  cont rô le  des  opérat ions  

commercia les   

➢  MODULE 5  :  P rat ique  du logic ie l  Exce l  e t  d’un progic ie l  de comptabi l i té   

 

LA COMPTA AVANCE :  Permett re d’acquér i r  de nouvel les compétences en comptabi l i té 

f inancière,  d’approfondir  et  d’amél iorer  les not ions de base en comptabi l i té,  savoi r  réal i se r  les 

t ravaux d’ inventai re  

 

➢  MODULE 1  :  Rappel  des  pr inc ipes  généraux de la  comptabi l i té  f inanciè re  

➢  MODULE 2  :  Const i tu t ion de l ’ent repr i se  

➢  MODULE 3  :  Réal i sat ion des  opérat ions  d’ inventa i re  

➢  MODULE 4  :  L’af fectat ion des  résu l tat s   

➢  MODULE 5  :  P rat ique  du logic ie l  Exce l  e t  d’un progic ie l  de comptabi l i té   

 

LA COMPTA EXPERT  :  Permett re de fai re une analyse f inancière à part i r  des documents de 

synthèse,  savoi r  l i re et  interpréter  les documents comptables,  savoi r  mett re en place des 

st ratégies f inancières pour  amél iorer  la compét i t iv i té de l ’ent repr ise  

 

 

➢  MODULE 1  :  Rappel  des  pr inc ipes  généraux de la  comptabi l i té  f inanciè re  

➢  MODULE 2  :  Analyse  de la  per formance f inanciè re  

➢  MODULE 3  :  Analyse  de l ’équ i l ib re  f inancie r  

➢  MODULE 4  :  Analyse  de la  t résorer ie   

➢  MODULE 5  :  P rat ique  du log ic ie l  Exce l   
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I M M O B I L I E R  

I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

NON DISCRIMINATION ET 

ACCES AU LOGEMENT 

Comprendre les enjeux et les contraintes en matière 

de discrimination et d’accès au logement. 

S’approprier le texte, en comprendre les obl igations et 

les sanctions. L’ intégrer dans ses pratiques 

quotidiennes. Cette  formation répond aux obl igations 

de la loi  Alur et permet le renouvel lement de la carte 

d’agent immobi l ier.  Identi f ier le r i sque de 

discrimination dans la vente ou la location. A l’aide 

des textes et des mises en si tuation vous saurez 

informer et protéger  vos cl ients et vous -même des 

r isques encourus. La capacité sera acquise si  en f in de 

formation vous savez él iminer d’un questionnaire les 

mauvaises pratiques en matière de discrimination.  

CP1 ½ JOUR  

3.5HEURES 

LE MANDAT Apprendre à vendre et rédiger un mandat en 

sécuri sant les honoraires et respectant le cadre 

jurid ique. Cette formation répond aux obl igations de 

la loi  Alur et  permet le renouvel lement de la carte 

d’agent immobi l ier.  Rédiger un mandat en sécuri sant 

vos honorai res et en respectant le cadre juridique, à 

l ’aide des clefs jur idiques et commerciales 

découvertes pendant la formation. La capacité sera 

acquise si  en f in de formation vous répondez 

correctement à un QCM.  

CP10 1 JOUR  

7 HEURES 

LES BAUX COMMERCIAUX Maîtr i ser les points essentiels du bai l  commercial .  

Savoi r rédiger un bai l  commercial .  Analyser ses 

pratiques professionnel les et de mettre en place de 

nouvel les procédures de gest ion afin d’éviter les 

contentieux.  Le part icipant grâce aux points mis  en 

évidences pendant le module,  sera en capacité 

d’analyser ses pratiques professionnel les et  de mettre 

en place de nouvel les procédures de gest ion afin 

d’éviter les contentieux. La capacité sera acquise si  le 

part icipan t  est en mesure d’apporter des mesures 

correctives à 3 erreurs commises pendant sa pratique.  

CP11 1 JOUR  

7 HEURES 

LE REVENU FONCIER Apprendre à compléter les imprimés f i scaux adaptés 

en sécurisant la nature des renseignements t ransmis et 

intégrer les revenus fonciers  dans la déclaration de 

l ' IRPP.  Cette formation répond aux obl igations de la loi  

Alur et permet le renouvel lement de la carte d’agent 

immobi l ier.  Rempli r les imprimés f i scaux adaptés en 

sécuri sant la nature des renseignements t ransmis et 

intégrer les revenus fonciers  dans la déclaration de 

l ' IRPP. La capacité sera acquise si  vous répondez 

correctement au QCM en f in de format ion. 

CP12 1 JOUR  

7 HEURES 

LA PROSPECTION Construi re une stratégie :  Outi l s,  méthode, 

organisation, afin de réussi r ses actions de 

prospections. Que ce soit pour la communication sur 

les réseaux sociaux, la stratégie commerciale, la 

prospection terrain ou la f idél isation,  le nouveau 

mandat est au cœur de cette formation.  Cette 

CP13 1 JOUR  

7 HEURES 
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formation répond aux obl igations de la loi  Alur et 

permet le renouvel lement de la carte d’agent 

immobi l ier.  Mettre en œuvre un plan de prospection 

adapté à votre secteur. A l ’aide des exercices de mise 

en pratique et des dif férentes méthodes expl iquées. La 

capacité sera acquise si  en f in de formation vous 

const rui sez un plan de prospection en 5 points.  

MARKETING IMMOBILIER Développer une st ratégie de communication 

innovante pour les di fférents types d’opérations 

immobi l ières.  Identi f ier  les nouvel les techniques de 

marketing digital ,  Les dif férents types de contenu et 

les outi l s à ut i l i ser.  Cette formation répond aux 

obl igat ions de la lo i  Alur  et permet le renouvel lement 

de la carte d’agent immobi l ier.  Uti l i ser les dif férents 

canaux de communication et marketing. Grace aux 

recherches,  outi l s  et  techniques découverts pendant 

la formation. La capacité sera acquise si  en f in de 

formation vous répondez correctement à un QCM. 

CP14 1 JOUR  

7 HEURES 

PATHOLOGIE DU BATIMENT Acquéri r une culture de base du bâtiment pour être en 

mesure d’identi f ier  les di f férentes pathologies et 

désordres l iés au bâtit .  Apprendre à rédiger un 

diagnostic avec le vocabulai re adapté et rédiger une 

commande ou constru i re une ronde de survei l lance. 

Cette formation répond aux obl igations de la loi  Alur 

et permet le renouvel lement de la carte d’agent 

immobi l ier.  Construi re une ronde de survei l lance ou 

rédiger un diagnostic technique en uti l i sant le 

vocabulaire adapté, à  l ’aide des exemples et des 

mises en si tuation vus pendant la formation. La 

capacité sera acquise si  vous rédigez une commande 

en fonction du désordre proposé.  

CP15 2 JOURS  

14 HEURES 

VOCABULAIRE TECHNIQUE Acquéri r une culture de base du bât iment.  Identi f ier 

les différents corps d’état, éléments de sécuri té et 

enrichi r le vocabulaire technique. Afin d’ être en 

mesure de rédiger un diagnostic technique ou une 

commande correspondant au réel besoin et assurer 

une bonne communication. Cette formation répond 

aux obl igations de la loi  Alur  et permet le 

renouvel lement de la carte d’agent immobi l ier.  

Rédiger un diagnostic technique avec le vocabulaire 

adapté. A l’aide des f iches et des mises en si tuation 

vus pendant la formation. La capacité sera acquise si  

vous répondez correctement à un QCM.  

CP16 2 JOURS  

14 HEURES 

LES CONTRATS D’ENTRETIEN  S’assurer du suivi  et de la bonne réal isation des 

di f férents contrats d’entretien de la copropriété. 

Comprendre les délais,  les obl igations et les recours.  

Cette formation répond aux obl igations de la loi  Alur 

et permet le renouvel lement de la carte d’agent 

immobi l ier.  Assurer le suivi  et la bonne réal i sation des 

différents contrats  d’entretien de la copropriété. A 

l’aide des modèles de contrats,  des exemples et  des 

mises en si tuations. La capacité sera acquise si  en f in 

de formation vous répondez correctement à un QCM.  

CP17 1 JOUR  

07 HEURES 
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TROUBLE DU VOISINAGE Comprendre, analyser et gérer les t roubles de 

vois inage. Connaît re les recours jur idiques à mettre en 

œuvre. Adopter une posture du médiateur en 

priv i légiant les résolut ions à l ’amiable. Cette formation 

répond aux obl igations de la loi  Alur et permet le 

renouvel lement de la carte d’agent immobi l ier.  Gérer 

les t roubles de vois inage en respectant 

l ’envi ronnement juridique. A l’aide des 8 points 

découverts pendant la formation. La capacité sera 

acquise si  en f in de formation vous répondez 

correctement à un QCM. 

CP18 ½ JOUR  

4 HEURES 

GESTION DES CONFLITS  Acquéri r les compétences clés, les bons réflexes et la 

posture,  pour gérer des s i tuations confl ictuel les ou 

sensibles.  Apprendre à adopter une posi t ion de 

médiateur et être capable de désamorcer toute 

s i tuat ion confl ictuel le.  Connait re les textes pour 

proposer des solut ions eff icaces et durables.   Cette 

formation répond aux obl igations de la loi  Alur et 

permet le renouvel lement de la carte d’agent 

immobi l ier.  Gérer les confl i t s inerrants à votre activité 

tout en respectant l ’environnement juridique, à l ’ai de 

des 13 points découverts  pendant la formation. La 

capacité sera acquise si  en f in de formation vous 

répondez correctement à un QCM.   

CP19 1 JOUR  

07 HEURES 

DEONTOLOGIE DES 

PROFESIONNELS DE 

L’ IMMOBILIER  

Découvri r le code « éthique et de déontologie » 

appl icable aux professions immobi l ières depuis la loi  

ALUR et le décret n° 2015 -1090 du 28 août 2015. 

S’approprier le texte en comprendre les mécanismes 

et comprendre comment l ’ intégrer dans ses pratiques 

quotidiennes. Cette formation répond aux obl igations 

de la loi  Alur et permet le renouvel lement de la carte 

d’agent immobi l ier.  Comprendre les enjeux de la 

déontologie et de modif ier  vos pratiques 

professionnel les grâce aux mises en si tuations. La 

capacité se ra acquise si  vous répondez correctement 

au QCM en f in de formation .  

CP2 ½ JOUR  

3.5HEURES  

SYNDIC-LES ANNEXES LES CINQ 

ANNEXES COMPTABLES 

Comprendre et interpréter les 5 annexes comptables 

qui  présentent la s i tuation f inancière,  les charges, les 

produits courants / exceptionnels et la comptabi l i té 

des t ravaux en cours afin d’apporter les réponses 

pratiques aux copropriétai res.   Cette formation 

répond aux obl igations de la loi  Alur et permet le 

renouvel lement de la carte d’agent immobi l ier.  

Comprendre les 5 annexes obl igatoires.   

CP20 1 JOUR  

07 HEURES 

APPRENDRE A GERER SES 

OBJECTIFS 

Apprendre à défini r,  gérer et organiser ses objecti fs en 

fonction des résultats  attendus. Optimiser son temps et 

bâtir son propre plan d’action. Créer ses propres outi l s 

pour garder le cap.  

CP21 1 JOUR  

07 HEURES 

RENOVATION ENERGETIQUE Connait re le contexte règlementaire et les enjeux de 

la rénovation énergétique. Les principaux domaines et 

mises en œuvre pour la rénovation, les aides et les 

subventions. Connait rez le nouveau contexte 

réglementai re, les enjeux, les mises en œuvre et les 

aides f inancières l iés à la rénovation énergétique. A 

CP22 1 JOUR  

07 HEURES 
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l ’aide des di fférents points développés pendant la 

formation. La capacité sera acquise si  en f in de 

formation vous répondez correctement à un QCM.  

APPRENDRE A TRAITER LES 

OBJECTIONS 

Apprendre à identi f ier et  t raiter les objections en 

uti l i sant les di f férentes méthodes. Recenser les 

objections récurrentes pour préparer sa st ratégie. 

S’entrainer pour mieux closer.  Identi f ier et t rai ter les 

objections les plus récurrentes à l ’aide des méthodes 

découvertes pendant la formation et des mises en 

s i tuat ion.  La capacité sera acquise si  en f in de 

formation, vous répondez à un QCM.  

CP23 1 JOUR  

7 HEURES 

LES OBLIGATIONS TACFIN Identi f ier les nouvel les règles du code de 

déontologie.  Mettre en appl ication les mesures 

TRACFIN. Préveni r  le contrôle de la DGCCRF. Cette 

formation répond aux obl igations de la loi  Alur et 

permet le renouvel lement de la carte d’agent 

immobi l ier.  Maîtr i serez le disposi t i f  f rançais  de lutte 

anti -blanchiment et ses impl ications en termes 

d’obl igations et de protection des professionnels 

concernés. A t ravers quelques typologies de f raude 

vous apprendrez à défini r des cri tères de vigi lance. La 

capacité sera acquise si  en f in de formation vous savez 

identi f ier dans une l i s te 80% des éléments pouvant 

const i tuer une f raude.  

CP3 ½ JOUR  

3.5HEURES 

LES OBLIGATION RGPD Apprendre à gérer les relations entre les personnes 

physiques et l 'autori té de contrôle. Sécuriser les 

données nominatives au plan juridique dans 

l ’entrepri ses, pour être en conformité avec le RGPD. 

Cette formation répond aux obl igations de la loi  Alur 

et permet le renouvel lement de la carte d’agent 

immobi l ier.  Connaitrez  les enjeux du RGPD, ou 

Règlement Général sur la Protection des Données. A 

l ’aide d’exemples, vous saurez identi f ier les impacts 

pour votre entrepri se. La capacité sera acquise si  en 

f in de formation vous l i stez au minimum 5 étapes de 

votre futur plan d’actions de mise en conformité.  

CP4 ½ JOURS  

4 HEURES  

LOI ELAN Connait re les principes et  maitr i ser les évolutions de la 

loi  ELAN. Intégrer les modif ications apportées par la loi  

ELAN dans ses prat iques quotidiennes.  Cette formation 

répond aux obl igations de la loi  Alur et permet le 

renouvel lement de la carte d’agent immobi l ier.  

Maîtr i serez les modif ications juridiques l iées à la loi  

Elan.  Grace aux 12 points  expl iqués pendant la 

formation. La capacité sera acquise si  en f in de 

formation vous répondez correctement à un QCM. 

CP5 ½ JOURS  

4 HEURES 

GARDIEN D’IMMEUBLE  Cette formation dest inée aux gest ionnai res ou aux 

gardiens immeubles va permettre de comprendre le 

rôle du gardien dans le fonctionnement du syndic de 

la copropriété et ses responsabi l i tés en matière de 

sécuri té, maintenance, hygiène et propreté. 

Connait rez  le rôle du gardien dans le fonctionnement 

du syndic, de la copropriété et les responsabi l i tés en 

matière de sécurité,  maintenance, hygiène et 

propreté.  A l’aide des exemples et des mises en 

CP6 2 JOURS  

14 HEURES 
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s i tuat ions. La capacité sera acquise si  en f in de 

formation vous répondez correctement à un QCM.  

RESPONSABILITES DE L’AGENT 

IMMOBILIER 

Connait re les obl igations et les règles de droi t commun 

concernant la responsabi l i té civi le, pénale et 

déontologique ainsi  que l’étendue du devoi r de 

consei l .  Cette formation répond aux obl igations de la 

loi  Alur et permet le renouvel lement de la carte 

d’agent immobi l ier .  Connaît rez les obl igations et les 

règles déontologiques concernant la responsabi l i té 

civi le et pénale ainsi  que l’étendue du devoi r de 

consei l ,  à l ’aide des 6 points  développés pendant la 

formation.  La capacité sera acquise si  vous répondez 

correctement à un QCM. 

CP7 1 JOUR  

7 HEURES 

L’ETAT DES LIEUX  Acquéri r les connaissances nécessai res, et 

réglementai res, à la réal i sation de l’état des l ieux tant 

sur le plan théorique que sur le plan pratique. 

Actual i ser ses pratiques suivant la loi  Alur  du 24 mars 

2014 et le décret du 31 mars 2016, afin de faci l i ter les 

rapports entre bai l leurs et locataires. Cette formation 

répond aux obl igations de la loi  Alur et permet le 

renouvel lement de la carte d’agent immobi l ier.  

Réal i ser un état des l ieux grâce à la compréhension de 

son cadre juridique et des exercices pratiques. La 

capacité sera acquise si  en f in de formation vous 

réussi ssez à identi f ier les 10 erreu rs  cachées dans un 

état des l ieux.   

CP8 2 JOURS  

14 HEURES 

L’EVALUATION IMMOBILIERE  Connait re les notions indispensables à l ’évaluation des 

biens immobi l iers  :  Méthodes d’évaluation, facteurs 

ju r id iques, techniques, économiques et f iscaux. 

Apprendre à juger les cri tères objecti fs  et subjecti fs 

susceptibles de fai re varier  le prix  d'un bien immobi l ier,  

repérer les qual i tés et les points faibles d'un logement. 

Cette formation répond aux obl igations de la loi  Alur 

et  permet le renouvel lement de  la carte d’agent 

immobi l ier.  Réal i ser une est imat ion immobi l ière d’un 

immeuble d’habitation. A l’aide de la découverte des 

différents cri tères à prendre en compte et du droi t 

immobi l ier appl icable. La capacité sera acquise si  en 

f in de formation vous répondez correctement au QCM. 

CP9 1 JOUR  

7 HEURES 
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L A N G U E S  

I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

ANGLAIS DEBUTANT –  FAUX 

DEBUTANT 

                               

Comprendre des supports faci les  :  activi tés de vie 

quotidienne,  énoncés professionnels  - Comprendre 

orale de conversations ordinaires  - Rédaction de 

messages s imples personnels et professionnels  - 

Expression orale :  messages s imples adaptés aux 

besoins de la formation 

ANGL01 SM 20 

SESSIONS  

40 

HEURES 

ANGLAIS INTERMEDIAIRE  

PRE AVANCE 

 

Comprendre des énoncés écr its  et oraux sur des 

sujets divers  personnels et  profess ionnels  -  rédiger 

des informations argumentées selon le contexte 

imposé - s’exprimer à l ’oral  de manière aisée et 

nuancée 

ANGL02 SM 20 

SESSIONS  

40 

HEURES 

ANGLAIS CONFIRME 

PERFECTIONNEMENT 

 

Recherche de f luidité écrite et orale sur tout sujet 

professionnel  -  Compréhension de tout type de 

document écrit  et sonore d’origines diverses  - 

Expression sur tout support de domaine personnel et 

champ professionnel  

ANGL03 SM 20 

SESSIONS  

40 

HEURES 

ESPAGNOL DEBUTANT 

 

Compréhension de supports faci les  :  activités de vie 

quotidienne, énoncés professionnels  - Compréhension 

orale de conversations ordinai res  

Rédaction de messages s imples personnels et 

professionnels  - -  Expression orale  :  messages s imples 

adaptés aux besoins de la formation  

ESP01 SM 20 

SESSIONS  

40 

HEURES 

ESPAGNOL INTERMEDIAIRE 

PRE AVANCE 

 

Comprendre des énoncés écr its  et oraux sur des 

sujets divers personnels et professionnels  - Rédiger 

des informations argumentées selon le contexte 

imposé - S’exprimer à l ’oral  de manière aisée et 

nuancée 

ESP02 SM 20 

SESSIONS  

40 

HEURES 

ESPAGNOL CONFIRME 

 

Recherche de f luidi té écr ite et  orale usuel le et 

professionnel le  - Compréhension de tout type de 

document écrit  et sonore (origine variée)  

-  Expression sur tout support de domaine personnel 

et champ professionnel  

 

ESP03 SM 20 

SESSIONS  

40 

HEURES 

FRANÇAIS LANGUE 

ETRANGERE DEBUTANT 

 

Comprendre des énoncés s imples écrit s et oraux de 

la vie quotidienne et professionnel le  - rédiger des 

messages s imples  :  demande administrative, suivi  

de démarches, correspondre avec les autori tés  - 

exprimer  un avis ,  une réflexion,  ébaucher un 

raisonnement 

 

FLE 01 20 

SESSIONS  

40 

HEURES 

FRANÇAIS LANGUE 

ETRANGERE INTERMEDIAIRE 

 

Améliorer la compréhension de documents écrit s          

Consol ider les compétences d'écri ture pour une 

mei l leure aisance rédactionnel le des messages 

professionnels  -  Amél iorer la compréhension de 

documents sonores -  Optimiser la communication à 

FLE 02 20 

SESSIONS  

40 

HEURES 



 
 

L’avenir appartient à ceux qui se forment… 

  
 

  

 Page  

 

.  

27 

I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

l 'oral  af in de gagner en assurance dans les relations 

quotidiennes 

                                                  

FRANÇAIS LANGUE 

ETRANGERE AVANCE 

 

Approfondi r la compréhension de la langue écri te  

Consol ider les connaissances syntaxiques afin de 

rédiger avec plus de précis ion  -  Amél iorer l 'écoute 

et la compréhension de documents sonores                                                                               

Élargi r le champ lexical afin d'acquéri r une mei l leure 

f luidité et une plus grande réactivi té l inguist ique à 

l 'oral  - T ravai l ler des besoins langagiers et 

communicationnels spécif iques  

 

FLE 03 20 

SESSIONS  

40 

HEURES 
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SECOURSIME 

SST 

 

Interveni r face à une si tuation d’accident du 

t ravai l .  Contribuer à la prévention des r isques 

professionnels  dans l ’entreprise .  

CPL1 2 JOURS  

14 HEURES 

MAC SST 

(RECYCLAGE SST) 

 

Actual i ser ses compétences de sauveteur secouriste 

du Travai l .  Secouri r  une vict ime d’un accident du 

t ravai l  de manière appropriée.  Continuer à 

contribuer à la prévention des r isques 

professionnels  dans l ’entreprise  

CPL4 1 JOUR  

7 HEURES 

FORMATION AUX 

GESTES DE 

PREMIERS 

SECOURS –  

FORMAT COURT 

Assurer la protection et la t ransmission de l’alerte 

au service de secours le plus adapté. Réal iser 

immédiatement les premiers gestes de secours afin 

d'éviter l 'aggravation de l 'état de la vict ime.   

CPL8 1/2 JOUR  

3.5 HEURES 

FORMATION AUX 

GESTES DE 

PREMIERS 

SECOURS –  

FORMAT LONG 

Assurer la protection et la t ransmission de l’alerte 

au service de secours le plus adapté. Réal iser 

immédiatement les premiers gestes de secours afin 

d'éviter l 'aggravation de l 'état de la vict ime . 

CPL18 1 JOUR  

07 HEURES 

GESTES ET 

POSTURES –  

FORMAT COURT  

Appréhender la prévention des r isques l iée aux TMS. 

Adopter les postures adaptées à son envi ronnement 

de t ravai l .  Proposer des mesures d’amél iorations à 

son poste de t ravai l .   

CPL7 1/2 JOUR  

3.5 HEURES 

GESTES ET 

POSTURES –  

FORMAT LONG 

Appréhender la prévention des r isques l iée aux TMS. 

Adopter les postures adaptées à son envi ronnement 

de t ravai l .  Proposer des mesures d’amél iorations à 

son poste de t ravai l .   

CPL17 1 JOUR  

07 HEURES 

INITIATION AUX 

GESTES DE 

PREMIERS 

SECOURS 

Assurer la t ransmission de l’alerte au service de 

secours le plus adapté.  Réal i ser immédiatement les 

premiers gestes de secours afin d'éviter 

l 'aggravation de l 'état de la vict ime  

CPL5 1/2 JOUR  

2 HEURES 

INCENDIE  

EQUIPIER DE 

PREMIERE 

INTERVENTION –  

FORMAT COURT 

Acquéri r les connaissances théoriques et pratiques 

à  la prévention et à  la lutte contre les incendies 

dans son établ issement. Acquéri r les connaissances 

théoriques et  pratiques pour part iciper à 

l ’évacuation dans le respect des règles de 

sécuri té ́ .   

CPL22 1/2 JOUR  

3.5 HEURES 

EQUIPIER DE 

PREMIERE 

Acquéri r les connaissances théoriques et pratiques 

à  la prévention et à  la lutte contre les incendies 

CPL6 1 JOUR  

7 HEURES 
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INTERVENTION –  

FORMAT LONG 

dans l ’établ issement. Acquéri r les connaissances 

théoriques et  pratiques pour part iciper à la bonne 

évacuation d’un établ i ssement dans le respect des 

règles de sécurité ́ .  

ORGANISER UN 

EXERCICE 

D’EVACUATION  

Prévoi r des exercices d'évacuat ion comme le 

demande la réglementation. Préparer,  d 'organiser 

et de coordonner un exercice d'évacuation. Mettre 

en œuvre le matériel  spécif ique de son 

établ issement.   

CPL20 1/2 JOUR  

3.5 HEURES 

CHARGES 

D’EVACUATION  :  

GUIDE ET SERRE 

FILE 

Reconnait re et/ou déclencher un signal d’alarme. 

Organiser l ’évacuation d’un secteur de son 

établ issement.   

CPL19 1/2 JOUR  

2.5 HEURES 

SSIAP 1 –  

FORMATION 

INITIALE 

L 'objecti f de la cert i f ication SSIAP 1 est  l 'acquisi t ion 

des connaissances et compétences nécessai res 

pour assurer la sécuri té des biens et des personnes 

dans les établ i ssements recevant du publ ic (ERP) et 

dans les immeubles de grande hauteur ( IGH).  

Effectuer l 'entretien et les véri f ications élémentai res 

des instal lat ions et  équipements de sécuri té. 

Appl iquer des consignes de sécurité. Li re et 

manipuler des tableaux de signal i sation.  Effectuer 

des rondes de sécurité et survei l lance des t ravaux. 

Assurer la survei l lance au PC. Passer des appels et  

réceptionner les services publ ics de secours.  

Pratiquer le secours à vict imes. Porter assi stance à 

personnes. Mettre en œuv re des moyens de secours 

et de mise en sécuri té.  

 11 JOURS  

77 HEURES 

HABILITATION ELECTRIQUE  

FORMATION 

HABILITATION 

ELECTRIQUE : HO-

BO 

Identi f ier  les r i sques de l’électricité dans son 

envi ronnement de t ravai l .  Identi f ier les prescript ions 

et  mesures de prévention du r isque électrique.  

Appl iquer les règles de prévention et de sécurité à 

son poste de t ravai l .  Réagir  face à un accident 

d’origine électrique.   Effectuer des opérations 

d’ordre non électrique dans le cadre de son t ravai l  

en toute sécuri té dans l ’envi ronnement de matériel  

électrique sous tension.  

CPL9 1 JOUR  

7 HEURES 

FORMATION 

HABILITATION 

ELECTRIQUE :   

RECYCLAGE 

 HO-BO 

Actual i ser ses compétences sur les r i sques de 

l ’électricité dans son envi ronnement de t ravai l .  

Actual i ser ses compétences sur les prescript ions et 

mesures de prévention du r i sque électrique. 

Actual i ser ses compétences sur les règles de 

prévention et  de sécurité à son poste de travai l .  

Actual i ser ses compétences sur la conduite à teni r 

face à un accident d’origine électrique.   

CPL10 1 JOUR  

7 HEURES 

FORMATION BS BE 

MANOEUVRE 

Identi f ier les dangers d’origine électrique. 

Protéger les personnes et les biens. Ef fectuer des 

opérations s imples d’ordre électrique.   

CPL11 2 JOURS  

14 HEURES 
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FORMATION 

RECYCLAGE BS BE 

MANOEUVRE 

Actual i ser ses compétences sur les dangers 

d’origine électrique. Actual i ser ses compétences 

sur la protection des personnes et Des biens. 

Actual i ser ses compétences sur les opérations 

s imples d’ordre électrique.  

CPL12 1.5 JOUR  

10.5 HEURES 

AIPR OPERATEUR Appréhender les r i sques d’endommagement des 

di f férentes catégories d’ouvrage lors  de t ravaux à 

proximité et les conséquences qui  pourraient en 

résul ter pour la sécuri té des personnes et des 

biens.   Expl ici ter la règlementation et les 

prescript ions techniques appl icables à la 

réal i sation de ces t ravaux 

CPL3 1 JOUR  

7 HEURES 

AIPR NIVEAU 

ENCADRANT ET 

CONCEPTEUR 

Appréhender les r i sques d’endommagement des 

di f férentes catégories d’ouvrage lors de travaux à 

proximité et les conséquences qui  pourraient en 

résul ter pour la sécurité des personnes et des biens. 

Expl iciter la règlementation et  les prescr ipt ions 

techniques appl icables à la réal isation de ces 

t ravaux 

CPL2 1 JOUR  

7 HEURES 

PREVENTION - EVALUATION DES RISQUES EN ENTREPRISE  

ANALYSER LES 

ACCIDENTS DU 

TRAVAIL ET 

MALADIES 

PROFESSIONNELLES 

Identi f ier la démarche d’analyse des AT/MP. Mettre 

en œuvre les outi l s d’analyse. Analyser les AT/MP et 

défini r des mesures correctives.  

CPL13 1 JOUR  

7 HEURES 

EVALUER LES 

RISQUES 

PROFESSIONNELS 

DE SON 

ENTREPRISE 

Part iciper à la démarche de prévention de son 

entrepri se en s’appuyant sur la règlementation. 

Appl iquer les fondamentaux de la prévention des 

r i sques professionnels .  Mett re en œuvre l’évaluation 

des r i sques professionnels et l ’ inscri re dans le 

Document Unique d’Evaluation de son entrepri se.   

CPL14 2 JOURS  

14 HEURES 

SALARIES 

COMPETENTS 

PREVENTION 

Part iciper à la démarche de prévention de son 

entrepri se en s’appuyant sur la règlementation. 

Appl iquer les fondamentaux de la prévention des 

r isques professionnels .  Analyser les AT/MP et défini r  

des mesures correctives. Mett re en œuvre 

l’évaluation des r i sques professionnels  et  l ’ inscri re 

dans le Document Unique d’Evaluation des r i sques 

dans le but de défini r un plan de prévention.  

CPL15 2 JOURS  

14 HEURES 

SENSIBILISER SON 

PERSONNEL A 

L’ IMPORTANCE DE 

L’EVALUATION DE 

RISQUES 

PROFESSIONNELS 

Part iciper à la démarche de prévention de son 

entrepri se en s’appuyant sur la règlementation. 

Appl iquer les fondamentaux de la prévention des 

r isques professionnels.  Expl iquer l ’ importance de 

l’évaluation des r i sques.  

 

 

 

 

CPL16 1/2 JOURS  

3.5 HEURES 
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CSE / CSSCT  

FORMATION 

ECONOMIQUE DES 

MENBRES DU 

COMITE SOCIAL ET 

ECONOMIQUE –  

CSE  

Cerner les di f férentes att r ibutions et le 

fonctionnement du comité social  et économique 

(CSE), s 'approprier son mandat.  Gérer les moyens du 

CSE.  Connaît re les droits et  obl igations des 

membres.  Comprendre les dif férents documents 

comptables.  Connaît re le rôle du CSE en cas de 

modif ication de la s i tuation économique de 

l ’entrepri se  

SJ1 4 JOURS  

28 HEURES 

FORMATION 

INITIALE SANTE 

SECURITE ET 

CONDITIONS DE 

TRAVAIL POUR LES 

MEMRES DU CSE ET 

DE LA CSSCT 

Permettre aux membres du CSE de comprendre 

leurs  prérogatives et  leurs  missions dans le cadre du 

fonctionnement de l’ instance.  Connaît re les 

acteurs internes et externes de l ’HSCT.  Connaît re la 

règlementation de base en santé, sur la sécurité, les 

condit ions de t ravai l  et  des notions 

d’hygiène.  Préveni r et anticiper les accidents du 

t ravai l  et  l ’apparit ion des maladies 

professionnel les.  Mett re en place quelques outi l s 

s imples d’approche du r i sque.  Part iciper 

activement au développement de la prévention 

des r isques professionnels dans l 'entreprise  

SJ2 5 JOURS  

35 HEURES 

HYGIENE ALIMENTAIRE  

HYGIENE ET 

SECURITE 

ALIMENTAIRE 

Cette formation vous permettra d'appl iquer les 

principes fondamentaux de l 'hygiène et de la 

sécuri té al imentai re afin d'en respecter la 

règlementation et d'évi ter les r i sques 

inhérents.  Appl iquer les grands principes de la 

règlementation en matière d'hygiène al imentai re 

appl icables aux établ issements de 

restauration.  Percevoi r les r i sques et  les 

conséquences l iés à une insuff isance d'hygiène 

en restauration commerciale.  Mettre en œuvre et  

just i f ier les principes de l 'hygiène en restauration 

commerciale 

TG1 2 JOURS  

14 HEURES 
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ANIMER UN FORMATION EN 

SITUATION PROFESSIONNELLE  

 Maîtr i ser les techniques d’animation de formation en 

s i tuat ion professionnel le. Préparer une action de 

formation. Démarrer une action de 

formation.  Conduire une action de formation et  gérer 

les s i tuations sensibles. Clôturer une action de 

formation  

MC1 5 JOURS  

35 HEURES 

FORMATION DE FORMATEURS Concevoi r une action de formation de A à Z, en 

fonction des attentes inst i t iut ionnel les et des besoins 

d’apprenti ssage des part icipants.  Créer un 

programme de formation, de la conception d’outi l s 

pédagogiques à l’évaluation. Animer des journées de 

formation en présentiel  et à distance. Uti l i ser une 

pédagogie active et varier les techniques 

d’animations.  

AB1 5 JOURS  

35 HEURES 

FORMATION EN 

LUDOPEDAGOGIE OU LA 

CONCEPTION DE JEUX DE 

FORMATIONS 

Intégrer le jeu en formation d’adultes  :  concever et 

animer vos jeux de formations. Dynamiser vos cours. 

Ut i l i ser la ludopedagogie en formation 

d’adultes.   Concevoir  ses propres jeux de formations 

et d’animer ses contenus sous forme d’activités 

ludiques.  

AB2 1 JOUR  

7 HEURES 

FORMATION DE FORMATEUR 

GESTES ET POSTURES 

Acquéri r les connaissances théoriques, pratiques et 

pédagogiques à la formation des salar iés 

d’entreprise. Concevoi r,  animer et évaluer une action 

de formation Gestes et Postures. Concevoir un plan 

de formation adapté au contexte de son 

établ issement.  

CPL21 5 JOURS  

35 HEURES 

FORMATION DE FORMATEUR 

SST 

INITIAL OU RECYCLAGE 

Déployer le disposit i f  SST dans sa global i té  

Démontrer l ’ intérêt de la formation SST pour une 

entrepri se. Adapter aux besoins des part icipants,  

animer, évaluer et suivre une action de formation 

d’acteur SST  

 

CPL23 8 JOURS 

56 HEURES  

Ou  

3 JOURS  

21 HEURES 

FORMATION DE FORMATEUR 

SECURITE INCENDIE 

Être capable de concevoir  et d'animer des formations 

en entreprise,  t ransmettre les bases de la sécurité 

incendie et les modal ités de la première intervention 

pour feu 

Être capable de sensibi l i ser les dir igeants  d’entreprise 

sur l ' importance de la sécurité incendie dans leur 

entrepri se 

 

CPL24 5 JOURS  

35 HEURES 

FORMATION DE FORMATEUR 

HABILIATION ELECTRIQUE 

INITIALE OU RECEYCLAGE 

Animer des formations aux r i sques électriques dans 

l ’entrepri se pour les nouveaux entrants ou pour le 

recyclage des salariés déjà formés.  

Former le personnel à la prévention des r i sques 

électriques défini  par la norme NFC 18 -510 A1 en les 

rendant aptes à vei l ler  à leur propre sécurité et  à cel le 

du personnel placé éventuel lement sous leurs ordres.  

CPL25 4 JOURS  

28 HEURES  

OU  

2 JOURS  

14 HEURES 
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Évaluer la compétence du personnel formé pour 

donner un avis sur le niveau d'habi l i tat ion à dél ivrer.  

 

FORMATION A 

L’ANDROLOGIE  

NIVEAU 1 

Cette formation permettra aux formateurs en activ ité 

et  aux futurs formateurs pour adulte de comprendre et 

d'acquéri r les clés de l 'andragogie pour proposer et 

animer des formations de qual i té.  Cette formation leur 

permettra en outre de se construi re une image de 

formateur f iable et  compétent tout en amél iorant, par 

voie de conséquence, l ' image de l 'organisme qu' i l s 

représentent.  

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES  / Être capable de mettre 

en appl ication les connaissances pédagogiques, 

théoriques et pratiques nécessai res à la formation 

d’adultes.  Être capable de concevoi r et  d’animer une 

formation pour adul te dans son domaine de 

compétence.  Être capable d’évaluer un adulte en 

formation.  

 

CPL26 5 JOURS  

35 HEURES  

 

FORMATION DE FORMATEUR 

PRAP IBC 

INITIALE OU RECEYCLAGE 

Élaborer et animer un projet de formation -action PRAP 

intégré à une démarche de prévention dans une 

entrepri se.  

Observer et analyser les r i sques l iés à l 'activité 

physique dans le cadre d'une si tuation de t ravai l  afin 

de proposer des pistes d'amél ioration et de suivre leur 

mise en place.  

Organiser,  animer et évaluer une formation -action des 

salariés à la prévent ion des r isques l iés à l 'activité 

physique.  

 

CPL27 10 JOURS  

70 HEURES  

OU  

3 JOURS  

21 HEURES  
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LA REPRISE DES SEPULTURES 

 

Appl iquer le cadre réglementai re en matière de 

reprise de sépulture. Comprendre la nécessi té de 

reprendre régul ièrement les sépultures  

DF01BC 2 JOURS  

14 HEURES 

LES CONCESSIONS ET 

REPRISE DE CONCESSIONS 

 

Gérer les concessions conformément à la légis lat ion 

en vigueur. Teni r les registres  

DF10BC 3 JOURS 

21 HEURES 

LES MONUMENTS FUNERAIRES 

EN DESHERENCE ET EN RUINE 

Assurer la gest ion du cimetière dans le respect du 

cadre légal .  S’adapter aux évolutions règlementai res  

DF11BC 2 JOURS  

14 HEURES 

L’ORGANISATION ET LA 

GESTION DES CIMETIERES 

 

Uti l i ser le cadre réglementai re relati f à l ’organisation 

et à la gest ion des cimetières . Prendre en compte les 

évolutions funérai res et les besoins des usagers,  dans 

sa pratique professionnel le .  Organiser et  gérer le 

cimetière et ses équipements .  Appl iquer une méthode 

de travai l  et const rui re des outi l s de gest ion  

Elaborer des solut ions à la saturation des s i tes  

DF12BC 2 JOURS  

14 HEURES 

LA LEGISLATION FUNERAIRE  

LA DECLARATION DE DECES 

 

Renseigner les formulai res relati fs  aux déclarations de 

décès. Appl iquer les procédures relatives aux 

inhumations, exhumations, crémations . Contrôler la 

conformité des documents administrati fs,  t i t re de 

concessions et autorisations diverses  

DF13BC 2 JOURS  

14 HEURES 

LES FONDAMENTAUX DU 

FUNERAIRE 

 

S’ ini t ier à la règlementation funérai re, en comprendre 

les fondements et les notions de base. Pouvoir exercer 

ses missions dans le respect des règles en vigueur.  

DF14BC 2 JOURS  

14 HEURES 

GESTION DE 3 EQUIPEMENTS  

DU CIMETIERE 

   

LE REGLEMENT DU CIMETIERE  

AIDE A LA REDACTION 

 

Appl iquer les connaissances de base de la 

réglementation des cimetières .  Cerner l ’ensemble des 

responsabi l i tés communales . Rédiger ou amél iorer un 

règlement adapté à sa commune 

DF02BC 3 JOURS 

21 HEURES 

REGLEMENTATION FUNERAIRE 

PERFECTIONNEMENT 

 

Identi f ier et appl iquer de façon approfondie la 

légis lat ion funéraire .  Appl iquer la réglementation sur 

la crémation et le deveni r légal des cendres  

Décri re les possibi l i tés d’évolution de l’aménagement 

des cimetières 

DF03BC 2 JOURS  

14 HEURES 

LE CONTENTIEUX FUNERAIRE 

 

Identi f ier les aspects contentieux de la légis lat ion 

funérai re pour sécuri ser les procédures et pratiques 

de la col lectivité . Mesurer les répercussions des 

évolutions juridiques sur la gest ion des cimetières  

Adapter ses pratiques professionnel les aux modal ités 

de contrôles des opérations funérai res  

DF04BC 2 JOURS  

14 HEURES 

LA REGLEMENTATION DES 

CIMETIERES 

Appl iquer les règles en matière de réglementation 

funérai re. Cerner l ’ensemble des responsabi l i tés 

DF05BC 3 JOURS 

21 HEURES 
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 communales. Mettre en œuvre les règles relatives aux 

concessions funéraires et  aux reprises de sépul ture  

ACTUALITE DE LA 

REGLEMENTATION FUNERAIRE 

 

Identi f ier et appl iquer les dernières évolutions 

réglementai res et les intégrer dans sa pratique 

professionnel le  

DF06BC 1 JOUR 

07 HEURES 

LA GESTION DES CIMETIERES 

 

Assurer la gest ion de cimetières en s’appuyant sur les 

évolutions réglementai res .  Etabl i r un règlement de 

cimetière 

DF07BC 3 JOURS 

21 HEURES 

L’ACCUEIL DES FAMILLES 

ENDEUILLEES 

 

Accuei l l i r  les famil les endeui l lées en gardant une 

posture professionnel le . Décri re le processus du deui l  

et les réactions des famil les .  Expl iquer le protocole des 

obsèques. Adopter un comportement spéci f ique en 

fonction des ci rconstances des r i tes funérai res  

DF08BC 2 JOURS  

14 HEURES 

LA REDACTION D’UN 

REGLEMENT DE CIMETIERE 

 

Mettre à jour ou rédiger le règlement du cimetière de 

sa commune 

DF09BC 2 JOURS  

14 HEURES 
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COMPRENDRE L’ESSENTIEL 

DES MARCHES PUBLICS 

Intégrer l 'essentiel  des marchés publ ics.  Ut i l i ser le 

vocabulaire inhérent aux marchés publ ics .  

MT1 1 JOUR  

7 HEURES 

REPONDRE A UN MARCHE 

PUBLIC 

Expl iquer les enjeux de la dématérial i sation. Préparer 

et exprimer votre réponse. Appl iquer la réponse 

électronique.  

MT2 1 JOUR  

7 HEURES 

L’ANALYSE DES 

CANDIDATURES ET DES 

OFFRES 

Choisi r des cri tères de choix pert inents dès la 

préparation du dossier de consul tation. Préparer une 

gri l le  d'analyse en y intégrant les di f férents cri tères et 

leur pondération.  Appl iquer des méthodes d'analyse 

permettant de just i f ier clai rement et objectivement 

vos choix.  

MT3 1 JOUR  

7 HEURES 

ACTUALITE DES MARCHES 

PUBLICS 

Comprendre les enjeux de la réglementat ion.  Ut i l i ser 

et naviguer dans le nouveau code de la commande 

publ ique.  Maîtr i ser les dernières évolutions de la 

réglementation.  

MT4 1 JOUR  

7 HEURES 

REDIGER SON MEMOIRE 

TECHNIQUE 

Planif ier votre temps de réponse aux appels 

d'offres.  Ecri re un mémoire technique de façon 

optimale.  Montrer votre original i té.  Appl iquer les trucs 

et astuces d'un mémoire technique gagnant.  

MT5 1 JOUR  

7 HEURES 

PREPARER ET LANCER UN 

MARCHE PUBLIC 

Intégrer les di fférentes diversi tés des contrats 

publ ics.  Proposer un montage contractuel pert inent. 

Ecri re des pièces de marché adaptées. Ecri re les 

clauses à r isques de vos cahiers des charges.  

MT6 2 JOURS  

14 HEURES 

MAITRISER LES REGLES 

D’EXECUTION DANS LES 

MARCHES PUBLICS 

Connaît re les règles relat ives à l 'exécution des 

marchés publ ics.  Gérer le suivi  du marché.  Plani f ier les 

échéances des diverses opérations de suivi  et de 

contrôle.  Préveni r les r i sques de l i t iges en phase 

d'exécution.  

 1 JOUR  

7 HEURES 

ASSURER LE SUIVI 

ADMINISTRATIF ET FINANCIER 

DES MARCHES PUBLICS 

Condui re le suivi  du marché au niveau administ rati f et 

f inancier.  Plani f ier  les échéances de diverses 

opérations de suivi  et de contrôle.  Anticiper les 

r i sques de l i t iges en phase d'exécution.  

MT8 2 JOURS  

14 HEURES 
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I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

L’ART DE LE DEGUSTATION –  

SAVOIR EXPRIMER SON 

RESSENTI & VENDRE DU VIN 

Être capable d’exprimer son ressenti  lors de la 

dégustation dans un vocabulaire professionnel  & 

vendeur.  Si tuer les grandes régions vi t icoles en 

France. Fai re la di fférence entre AOP, IGP et autres 

appel lat ions.  Expl iquer la notion de cépage par 

région. Expl iquer les dif férentes vini f ications des vins 

par couleur.  Procéder à l ’art de la dégustation avec 

les 3 étapes (œil ,  nez, bouche) et rempl i r une f iche 

type de dégustation.  Sais i r  l ’équi l ibre d’un vin entre 

tanins, acidité & onctuosité.  Savoi r exprimer so n 

ressenti  lors de la dégustation & mettre des mots 

précis sur ses sensations. Savoi r classer un vin dans une 

gri l le  de typici té. Savoi r  reconnaît re les défauts d’un 

vin. T rouver des accords met é vins.  Expl iquer les 

di f férents labels tel s que : bio, HVE, biodynamie, 

Demeter… Fai re la di fférence entre aérer & décanter. 

Comprendre la fonction d’un bouchon en l iège ou pas 

& la not ion de viei l l i s sement des boutei l les.  Proposer 

la verrerie adapter au vin. Organiser une carte de vins 

attrayante et complète. Prop oser des vins avec le 

vocabulaire de vente adapté.   

ISA1 2 JOURS  

14 HEURES 

GESTION DES STOCKS - 

APPROVISIONNEMENT –  MISE 

EN PLACE DU POST DE 

TRAVAIL 

Compétences ciblées => Savoi r :   recuei l l i r  les 

informations ou élaborer des documents relati fs de la 

production - Communiquer avec les fournisseurs,  des 

t iers - Réceptionner et contrôler des produits l ivrés - 

Stocker les produits  -  Organiser son poste de t ravai l  

AC01 3 JOURS  

21 HEURES  

VENTE ADDITIONNELLE / 

SOMELLERIE 

Être capable de const rui re une proposit ion de vente 

addit ionnel le autour du vin, adaptée à 

l ’établ issement et à sa cl ientèle variée & d’apporter 

un consei l  ciblé, eff icace et vendeur. Le consei l  est 

considéré alors comme un service grâce à un 

vocabulaire choisi ,  professionnel  & autour de la 

syntaxe du plais i r .  

 

Maît r i ser les techniques de ventes addit ionnel les et 

développer des st ratégies pour amél iorer son résul tat,  

son chi ff re d’affaires par l ’augmentation du t icket 

moyen.  Consei l ler  grâce à l’écoute active et la 

pratique des quest ions ouvertes/fermées (pouvant  

al ler jusqu’à +25% des ventes) .  Mettre en avant « les 

produits phares » & « coup de cœur » autant sur 

l ’aff ichage qu’en argumentation. F idél iser ses cl ients 

grâce à ses consei ls.  Conquéri r de nouvel les cibles en 

B to C & B to B (séminai res).  Mett re en pla ce des 

formules complètes et  compétit ives  

 

Grâce à la dégustation de 6 vins (matériel  apporté 

par le formateur, crachoirs obl igatoi res),  le stagiaire 

comprendra comment :  Proposer des vins avec le 

vocabulaire de vente adapté & clai r.  Consei l ler des 

ISA02 3 JOURS  

21 HEURES 
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I N T I T U L E  O B J E C T I F  R E F .  D U R E E  

accords mets & vins class iques. Elaborer des f iches 

techniques types qui aideront l ’ensemble du 

personnel  de sal le, saisonniers,  ext ra…  
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1 PACTE FORMATION & LE GROUPE 1 PACTE 

 

1 PACTE EN QUELQUES LIGNES : 
 

Création du groupe en 1987  

➢  6 Agences sur le groupe : 3 Agences 1 PACTE LITTORAL entre le Var et les Bouches du 

Rhône et Alpes Maritimes 

 

Le Groupe est le 1er distributeur indépendant de la région 

➢  40 personnes dont 20 techniciens secteur  

➢  3000 machines en parc sous contrat de maintenance  

➢  3 Marques : RICOH, KYOCERA ET LEXMARK  

 

1 Pacte s’est associé au niveau National avec 30 sociétés régionales au sein du groupement 

HEXAPAGE. Cette union nous permet d’être représentés dans la France entière depuis 2000.  

Les Atouts : 

➢  Un service identique sur la France entière (marques et maintenance) 

➢  Des tarifs compétitifs face aux constructeurs 

➢  Un service de proximité dans chaque région avec un interlocuteur unique  

➢  Une certification BUREAU VERITAS validée tous les 3 ANS  
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LA FORCE DU GROUPE 
 

 

 
 

 

NOS PRODUITS ET SOLUTIONS SUR MESURE 
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NOUS CONTACTER 
 

 

 

 

 

 

 

TELEPHONE 06 63 14 56 25 

MAIL c.long@1pacte-formation.fr 

COURRIER 1 PACTE FORMATION 

40 Traverse des Fenêtres Rouges 

13011 Marseille 

SITE WEB www.1pacte-formation.fr 

 

 

 
 

 

TELEPHONE 

 

 

 

 

 

 

 

06 66 96 77 51 

MAIL v.durbec@sn1pacte.com 

COURRIER 1 PACTE LITTORAL 

ZI Plaine du Caire - 4 rue Safranés 

13830 ROQUEFORT LA BEDOULE 

 

SITE WEB  www.1pactelittoral.fr            
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CONDITIONS GENERALES DE VENTE – SAS 1 PACTE 

FORMATION –  RCS 811 046 630 
 
ART ICLE 1  –  GENERALI TES   

1 .  A t i t re  l i m i na i re ,  dan s  l e s  s t ipul a t ion s  qu i  su iv ent ,  i l  e st  co nvenu  

de  dé s i gne r  pa r  :  

-  «  P re s ta t a i re  »  :  la  So c ié té  1  P AC TE FORM A T ION ,  S o ci été  par  

A ct io n s S i mp l i f iée  au capi t a l  de  5 .0 00  € ,  don t  le  s iège so c ia l  e s t  à  

M A RSE I L LE  (1 30 11 )  –  3 7 ,  T raver se  de s  Fenê t re s  Ro uge s  –  Le s  A ccates ,  

i m m at r i cul ée  au  Reg i st re  du  C om me rce  e t  de s  S o ci été s  de  

M A RSE I L LE  so us le  n °  81 1  046  6 30 ,  dé cl a rée  auprè s  du  P ré f et  de 

rég ion  P rove n ce - Al pe s -Cô te d’ Azu r  so us le  n umé ro 93 .1 3 .1 57 40 . 13 ,  

re pré sen tée  par  son  re p ré sen t an t  lé g al ,  dûme nt  h abi l i t é  aux  f in s  

de s  p ré sent e s en  ve r t u de  se s  pouv o i r s  s ta t u ta i re s  ;  

-  «  C l ien t  »  :  to ute  pe r so nne m o ral e  s ign ata i re  de l a Co nven t ion  de  

f o rm at i on  (au  sen s  de  l ’ a r t i c l e  L  63 53 - 2  du  Co de du  t rav ai l ) ,  ou  

pe r sonn e ph y s ique  s i gn at a i re  du  C on t ra t  de fo rmat ion  (au  sen s  de  

l ’ ar t i c l e  L  6 353 -3  du  Co de  du  t rava i l )  qu i  s ’ in sc r i t  o u  co mm an de  une  

f o rm at i on  auprè s de  la  So c iét é  1  PA C TE  FORM A T ION  ;  

-  «  O.P .C .A .  »  :  o rg an i sme s  par i ta i re s  co l l e cte ur s  ag réé s  ch argé s  de 

co l le cte r  e t  gére r  l ’e f fo r t  de  fo rm at ion  de s ent re p r i se s .  

2 .  Le s  p ré sen te s  con d i t i on s  gén éra l e s  de p re s t at ion  de  se rv i ce s  ont  

po ur  o bjet  de p ré c i se r  l ’o rg an i sa t i on  de s  re l a t i on s  con t ract ue l le s  

en t re  le  P re s ta t a i re  e t  le  C l ien t .  

E l le s  s ’ app l i que nt  à  t o ute s le s  fo rm at ion s  d i spen sée s par  le  

P re s t at a i re ,  à  l ’ ex ce pt ion  de ce l le s  qu i  bénéf i c ie ra ien t  de 

co nt ract ua l i sat ion  spé ci f i que ,  e t  com plèt ent  l a  v o lon té  co m m une 

de s  par t i e s  po ur  t o us  l e s  po in t s  o ù  ce l le - ci  n ’ aura pas  é té  

c l a i re men t  e x pr i mée .  

Le s con d i t ion s  gé néra le s  de v ente  s’ app l iquent  de façon ex c l us ive  

à t o us  l e s  con t ra t s  o u  conven t ion s  de  f o rm at i on  con c l ue s  en t re  le  

P re s t at a i re  e t  le  C l i ent .  

To ute s aut re s  co nd i t i on s n ’eng ag ent  le  P re st a t a i re  qu’ après  

acce pt at ion  ex p re s se  e t  é c r i t e  de  sa par t .  

Le s  in f o rm at io n s  e t /o u  p r ix  f i g uran t  su r  le s  do cument s ,  cat a lo g ue s,  

pub l i c i té s ,  pro spe ct us  o u  s i te s  i n te rne t  du  P re st a t a i re  ne  son t  

don née s  qu’à  t i t re  s t r i c te men t  ind i cat i f .  

Le  se u l  f a i t  d’ acce pte r  l ’o f f re  du P re s t at a i re  e mpo rte  l ’ acce pt at ion  

san s  ré se rve  de s p ré sen te s  con d i t i on s géné ra l e s  pa r  le  C l ien t .  

Le s  o f f re s  du P re s t at a i re  so nt  v a l ab le s  dan s l a  l i m i te  du  dé la i  

d’ opt ion  f i x é  à T ro i s  (3 )  m o i s  à co m pt er  de l a date  de  l ’o f f re ,  sauf  

s t i pu l at io n s cont ra i re s  po r tée s su r  ce l le - c i .  

Le s  con d i t i on s  géné ra le s  pe uvent  ê t re  m o di f i ée s à  to ut  mo men t  e t  

san s  préav i s  pa r  l e  P re st a ta i re ,  le s  m o d i f i cat ion s  se ront  appl i cables  

à  to ute s  co mm an de s  po s té r i e ures  aux d i t e s  mo d i f i cat ion s .  

Lo r squ’ une  pe r so nne  phy s i que  en t re pre n d une  fo rm at ion  à  t i t re  

i n d i v idue l  e t  à se s  f ra i s ,  le  cont ra t  e s t  ré puté  f o rmé  l o r s  de  sa  

s i gn at ure ,  i l  e s t  so um i s  aux d i spo s i t i on s  de s  ar t i c le s  L  63 53 - 3  à L .  

6 35 3-9  du Co de  du  t rava i l .  

Dan s to us  le s  aut re s  cas ,  l a  conven t ion ,  au  sen s de l ’ ar t i c l e  L .  6 353 -

2  du  Co de du t rav a i l ,  e st  fo rm ée par  l a  ré ce pt i on ,  pa r  le  P re s t at a i re  

du bon de co mm an de s ig né par  le  C l ien t ,  à l ’e x ce pt io n  de ce ux  

béné f i c i an t  de  con t ract ua l i sa t ion  spé ci f i que .  

Le s  f o rm at ion s  p ro po sée s  par  le  P re s ta t a i re  re lève nt  de s  d i spo s i t ions  

f ig u ran t  à  l a  V Iè me  par t ie  du Code  du  t rava i l  re l at i f  à  l a  f o rm at i on  

p rofe s s i onne l le  cont in ue dan s le  cadre  de  la  f o rm at ion  

p rofe s s i onne l le  to ut  au  l ong  de la  v i e .  

 

ART ICLE 2  –  DOCUMENTS  REGISSANT  L ’ACCORD DES  PART I ES  

Le s do cum ent s  rég i s sant  le s  par t ie s  so nt ,  à l ’e x c l us ion  de to ut  aut re ,  

par  o rd re  de  pr io r i t é  c ro i s san te  :  

-  le  rè g l eme nt  in té r i e ur  de fo rm at ion  du P re s t at a i re ,  p r i s  en  

app l i cat ion  de s a r t i c le s  L .  6 352 -3  à L .  6 352 -5  e t  R.  63 52 - 3  à R .  6 35 2 -

1 5  du  Co de  du  t rav a i l  re l at i f  aux  d ro i t s  e t  o b l i gat ion s  de s  s t ag i a i res  

au  co ur s  de s  se s s ion s  de  f o rmat i on ,  e t  à  l a  d i sc ip l ine  e t  aux  

g arant ie s  at t achée s  à l a  mi se  e n  œ uv re  de s  fo rmat ion s  ;  

-  le  rè g le men t  in té r ie u r  de l ’é t ab l i s se men t  accue i l l ant  le s  

f o rm at i on s  ;  

-  le s  aven an t s  éven t ue l s  aux co nt rat s / co nven t ion s de f o rm at ion  

p rofe s s i onne l le  acce pté s par  le s  pa r t ie s  ;  

-  l e s  é vent ue l s  con t rat s / con ven t i on s  de fo rm at i on  p ro fe s s ionn e l le  

acce pt é s par  le s  de ux  par t i e s  ;  

-  le s  é ven t ue l l e s  con ven t i on s de par ten ar ia t  de fo rm at i on  s igné es  

en t re  le  P re s ta t a i re  e t  le  C l ien t  ;  

-  l e  bon  de  co mm an de  dûme nt  co m pl été  ;  

-  l e s  av en ant s  aux  pré sen te s cond i t ion s  g éné ra le s  ;  

-  l e s  p ré sen te s  con d i t i on s géné ra l e s  ;  

-  l e s  o f f re s  rem i se s  pa r  le  P re s t ata i re  au C l ien t  ;  

-  l a  f act ura t ion  ;  

-  le s  cah i e r s  de s ch arge s  éve ntue l leme nt  re m i s  par  le  C l i ent  au  

P re s t at a i re  ;  

-  t o ut e s aut re s  ann exe s .  

E n  cas de con t rad i ct io n  en t re  l ’ un  de ce s  do cum ent s ,  ce l u i  de  

p r i o r i té  supé r ie u r  p rév audra po ur  l ’ in te rpré t at i on  e n  cause .  

Le s  s t i pu l at io n s de s co nd i t i on s g éné ra le s  e t  de s do cumen t s  pré ci tés  

e x pr i men t  l ’ in tég ra l i té  de  l ’ acco rd  co n cl u  ent re  le s  par t ie s .  Ce s 

s t i pu l at io n s p rév a len t  don c su r  to ute s  aut re s  p ro po s i t ion s ,  

é ch an ge s de  le t t re s ,  n ote s  o u  co ur r ie r s  é le ct ron ique s an té r i e u r s  à  

l e u r  s ig nat u re ,  a in s i  que  su r  to utes  aut re s  s t i pu l at ion s  f i g uran t  dans  

de s  do cumen t s  é ch ang é s ent re  l e s  pa r t ie s  e t  re l a t i f s  à l ’ ob je t  du  

co nt rat .  

 

ART ICLE 3  –  MODAL I TES  D ’ INSCR IPT ION  

Le  con t rat  o u  l a  co nven t ion  de  f o rm at i on  profe s s io nne l le  n ’es t  

par f a i te ment  con c l u  en t re  le s  pa rt ie s  que so us ré se rve  de 

l ’ acce pt at i on  ex p re s se  de l a com m an de  par  le  C l ien t .  

L ’ acce pt at ion  de l a com m an de se  f a i t  par  le  re nvo i  du bon de 

co m mande ét ab l i  pa r  l e  P re st a ta i re ,  à l ’ adre s se  me nt ion née sur  

l e d i t  bon ,  dûmen t  com plé té ,  dat é  e t  s i gné .  Po ur  le s  pe r son nes  

m o rale s ,  le  bo n dev ra,  en  o ut re ,  ê t re  s i gné par  un  re p ré sen t ant  

v a l ab le men t  hab i l i té  e t  revê t u du  cachet  de l a  so c iét é .  

La  co pie  du  règ lem ent  in té r ie u r  du  P re s ta t a i re  adre s sée  au  c l ient  

ave c le  bon de  co mm an de dev ra é g ale men t  ê t re  re t o urné ,  daté  et  

s i gné ,  ave c le  bon  de com m an de  dûme nt  co mplé té .   

To ute  mo d i f i cat i on  de l a co m man de ,  te l le  qu’e l le  re s so r t  du  bon de  

co m mande dûm ent  co mplé té  e t  ren vo yé par  l e  C l ient  au  

P re s t at a i re ,  e st  subo rdo nnée  à  l ’ acce ptat ion  pré a l able ,  ex p re s se  

e t  é cr i t e  du  P re st a t a i re .  

 

ART ICLE 4  –  CONDIT IONS D ’ INTEGRAT ION  

La  par t i c i pat i on  à l a  se s s io n  de fo rm at ion  n’e s t  e f fe ct ive  qu’après  

v a l idat ion  du do ss i e r  e t  à une p ro cé dure  de  sé l e ct io n .  

To ute s  le s  ph ase s  de  v a l idat ion  o u  de  sé le ct ion  de s  part i c ipan t s  à  

l a  f o rm at i on  re lèv ent  de l a dé ci s io n  du  P re st a t a i re .  

Dan s  le  cadre  de s  con ven t i on s de  f o rm at i on  profe s s i onne l l e ,  le  

P re s t at a i re  se  ré se rv e  le  dro i t  de  d i spo se r  l ib re men t  de s p lace s  

re t en ue s par  le  C l ien t  en  l ’absen ce  de règ le men t  in t ég ra l  de  la  

f act u re ,  à ré ce pt i on  de  ce l l e - c i .  

 

ART ICLE 5  –  CONDIT IONS D ’ INSCR IP T ION ET  F INANCIERES  

5 . 1 .  Pou r  le s  con t ra t s  e t  conven t ions  de  fo rmat ion p ro fes s ionne l le  

Le  p r i x  com pren d un i que ment  l a  fo rmat ion  et  le  support  

pé dago gi que .  Le s  re pas ne  sont  pas  co m pr i s  dan s le  p r i x  de  la  

f o rm at i on .  

Le s f ra i s  de  dé p laceme nt  e t  d’hé be rge men t  re s ten t  à l a  ch arge  

e x c l us i ve  du  C l ien t .  

 5 . 2 .  Pour  les  convent ions  de  fo rmat ion p ro fes s ionne l le  un iquement  

( f i nancement  en t repr i se )  

A  ré ce pt i on  du  bon  de  co mm ande  v a lab le ment  co m pl été  e t  s igné  

par  l e  C l ien t ,  le  P re s ta t a i re  fe ra parven i r  une  con ven t i on  de  

f o rm at i on  p ro fe s s ionne l le  p ré c i san t  le s  con d i t i on s f i nan ciè re s .  

5 .3 .  Pou r  le s  con t ra t s  de format ion  p rofess ionnel le  un iquement  

( f i nancement  pe rsonne  phys ique)  

A  com pte r  de l a  date  de  s ign at u re  du  cont rat  de  f o rm at i on ,  le  

C l ien t  d i spo se  d’ un  dé l a i  de  D i x  (1 0 )  jo u r s  po ur  se  ré t ract e r .  I l  dev ra ,  

s ’ i l  en ten d e xe rce r  son  dro i t  à ré t ract at io n ,  e n  i n fo rme r  l e  

P re s t at a i re  par  le t t re  re com m andée  ave c accusé  de  ré ce pt io n .  

Dan s le  cas  o ù  le  d ro i t  à ré t ract at i on  aura é té  v al ab lem ent  e xercé ,  

dan s le s  fo rm e s e t  dé l a i  p ré c i t é s ,  aucun e so mm e ne po ur ra l u i  ê t re  

ré c lamée .  

A  l ’e xp i rat ion  du dé l a i ,  i l  ne  pe ut  ê t re  payé  une som me supé r ie u re  

à 3 0  %  ( se  re po r te r  au co nt rat  de fo rm at ion  p ro fe s s ionne l le  pour  

co nn aî t re  l e  m ont an t  pré c i s ) .  Le  so l de  do nne  l ie u  à  é che l onne ment  

de s pa ie ment s  au f u r  e t  à m e su re  du  déro u leme nt  de l ’ act io n,  

co m me s t ipu lé  au cont ra t  de  fo rm at ion  profe s s io nne l le .  

 

ART ICLE 6  –  CONDI T IONS E T  MOYENS  DE  PA IEMENT  

6 .1 .  Généra l i té s  

Le s  pr i x  son t  é t abl i s  ho r s  t axe s  e t  do i ven t  ê t re  m a jo ré s  au  t aux  de  

T . V .A .  en  v ig ue ur .  I l s  son t  f act urés  aux  con d i t io n s  du  con t ra t  o u  de 

l a  co nven t ion  de fo rm at i on s  p rofe s s io nne l le .  

Le s  pa ie ment s  o nt  l ie u  en  e u ro s  :  

-  so i t  pa r  v i re men t  ban ca i re  à  l a  ban que  du  P re s t at a i re  C RE D IT  

M U TU E L,  l i be l l é  au  no m de  «  1  PA C TE  FORMA T ION  » ,  ban que  1 027 8  

g u i che t  00 861  co m pte  n °0 002 0001 80 2 ,  c lé  0 9 .  

-  so i t  par  chè que  é tab l i  à  l ’ o rd re  de «  1  PA C TE  FORM A T ION  » .  

P o ur  le s  o rg an i sme s  qui  se ra ien t  so um i s  au  C o de de s  m arché s  

pub l i c s ,  l a  fact u re  le u r  se ra com m un i quée aprè s la  fo rmat ion .  A  

co m pt er  de cet te  date ,  le  règ lem en t  de vra  êt re  e f fe ct ué,  dan s so n 

i n t ég ra l i t é ,  au  p l us  t ard  dan s le s  4 5  jo ur s .  

IMPORTANT  :  i l  appar t i ent  au  C l i en t  de vé r i f ie r  l ’ im putab i l i té  de 

l ’ act io n  de fo rm at ion  d i spen sé e par  le  P re s t at a i re  auprè s de son  

O. P. C. A. ,  de  f a i re  sa de m an de de  p r i se  e n  ch arge  av ant  l e  dé but  

de  l a  f o rm at io n  e t  de se  f a i re  rem bo ur se r  le s  som me s  

co r re spon dan te s .  

S i  l e  C l ien t  so uh ai te  que  le  règ lem en t  so i t  é m i s  par  l ’ O. P .C . A.  dont  

i l  dé pen d,  i l  l u i  appart ien t  de f a i re  une de m an de  de p r i se  en  

ch arge  av an t  le  dé but  de  l a  f o rm at ion  e t  de  s’ as su re r  de  l a  bonne  

f in  de cet te  de m an de .  

I l  appar t ie nt  ég a lem ent  au C l ien t  de  l ’ in d i que r  e x p re s sé men t  e t  

e x pl i c i te men t  su r  le  bo n de  co mm ande.  

S i  l ’ acco rd  de  f in an ce men t  n ’e st  pas  co m m uni qué  au  P re s t at a i re  

au p l us  t a rd un  jo u r  o uv rab le  av an t  le  dé but  de l a fo rmat ion ,  le  
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P re s t at a i re  se  ré se rve  l a  f acu l té  de  re f use r  l ’e nt rée  e n  fo rmat ion  du  

S t ag i a i re  o u  de fact u re r  l a  to ta l i té  du  co ût  de  la  f o rm at io n  au  

C l ien t .  

6 .2 .  Moda l i tés  de  pa iement  

Le s pa ie ment s  o nt  l ie u  à ré ce pt i on  de l a fact u re ,  san s  e sco m pte ,  n i  

r i s to u rn e o u re mi se ,  sauf  acco rd e x pre s se  du P re s t at a i re .  Le s  dates  

de  pa ie men t  con t ract ue l l emen t  co nven ue s n e  pe uven t  ê t re  re m i se s  

en  cause  un i la té ra l eme nt  par  le  C l ien t  so us  que lque p ré t ex te  que 

ce  so i t ,  y  com pr i s  e n  cas  de l i t ige .  

6 .3 .  Cas  pa r t icu l ier  de  la  sub rogat ion  

E n  cas de subrog at i on  de paie men t  con c l u en t re  le  C l ien t  e t  

l ’ O .P . C. A. ,  o u  t o ut  aut re  o rg an i sm e,  le s  f act u re s  se ron t  t ran smi ses  

pa r  le  P re st a t a i re  à l ’ O.P .C. A . ,  o u t o ut  aut re  o rgan i sme ,  qu i  in fo rme  

ce l u i - c i  de s  m o da l i t é s  spé c i f i ques  de règ le men t .  

Le  P re s t a ta i re  s ’eng ag e ég a lem en t  à f a i re  parven i r  le s  même s  

at te s t at io n s de p ré sen ce  aux O.P . C. A . ,  o u to ut  aut re  o rg an i sme ,  qu i  

p rennen t  en  ch arge  le  f i nan cemen t  de l a f o rm at i on  con ce rnée .  

E n  to ut  é t a t  de  cause ,  le  C l i ent  s ’e ng age  à ver se r  au  P re st a t a i re  le  

co m pl éme nt  ent re  l e  co ût  t ota l  de ( s )  act ion ( s )  de  f o rm at ion  

m en t i onnée  au  C ont ra t  o u  à  l a  C onve nt io n  de fo rm at io n  

profe s s i onne l le  e t  le  mo nt an t  p r i s  en  ch arge  par  l ’ O.P .C .A . ,  o u  t o ut  

aut re  o rg an i sme.  

Le  P re st a t a i re  adre s se ra  au C l ien t  l a (e s )  f act u re ( s )  re l a t i ve ( s )  au  

pa ie men t  du co m pl émen t  v i sé  à l ’ a l iné a p ré cé den t ,  se l on  la  

pé r i o di c i té  é ven t ue l le men t  p ré c i sée  au  Co nt rat  o u à  la  

C onve nt ion .  

E n  cas  de  m o di f i cat i on  de  l ’ acco rd  de  f in an cemen t  de  l ’ O.P . C. A. ,  

o u  to ut  aut re  o rgan i sme ,  le  C l ien t  re s te  re dev abl e  du  co ût  de  

l ’ act io n  de  fo rm at ion  n on f in an cé  par  le d i t  o rg an i sme.  

6 .4 .  Reta rd  de  pa iement  

Le s  pén al i té s  de re t ard  de  paiem en t  com men cen t  à co ur i r  ap rè s  

m i se  en  de me ure  par  l e t t re  re com m an dée av e c accusé  de 

ré ce pt i on  d’ av o i r  à paye r  le s  so m me s re s t ant  due s  adre s sé e au  

C l ien t  par  le  P re s t a ta i re .  

Le s pén a l i té s  de re t a rd son t  ca l cu l ée s su r  l a  base  de l ’ in té rêt  lé ga l  

en  v ig ue ur  m a jo ré  de 10  po i n t s  de  po urcen tage.  

E n  o ut re ,  le  P re s t at a i re  aura l a  f acu l t é  d’o bten i r  le  règ le men t  de sa  

cré an ce  par  vo ie  con ten t ie use ,  aux  f ra i s  du  C l ien t ,  san s  pré jud i ce  

de s  aut re s  dom m age s  et  i n té rê t s  que  le  P re s ta t a i re  po ur ra i t  

so l l i c i te r .  

 

ART ICLE 7  –  MODAL I TES  DE  LA  FORMAT ION  

7 .1 .  E f fect i f s  

P o ur  le s  f o rm at io n s «  in te r -en t re p r i se s  » ,  le s  par t i c i pan t s  se ron t  

i n t ég ré s  dan s une  se s s ion  de  f o rm at ion  d’ un  e f fe ct i f  m oye n de  6  à  

2 0  pe r so nne s.  

P o ur  le s  f o rm at i on s  «  in t ra- ent re pr i se  » ,  le  se u i l  m in im um  p ré c i té  de 

par t i c i pan t s  e s t  ramené  à 1 .  

7 .2 .  Moda l i tés  de  dé rou lement  de  la  format ion  

Le s  f o rm at i on s  on t  l i e u  aux  date s  e t  co n di t ion s  in d iquée s  su r  la  

co nvo cat ion  adre s sée par  le  P res t a t a i re  au C l ien t .  

S auf  in d i cat i on s  spé ci f i que s  su r  l a  co nvo cat ion ,  le s  h ora i re s  de 

f o rm at i on  se ront  le s  su i vant s  :  

-  l e  m at in  :  de  9h0 0  à 12 H3 0  ;  

-  l ’ ap rè s -m i d i  :  de  13 H30 à  1 7H00.  

7 .3 .  Natu re  de  l ’act ion  de  fo rmat ion  

Le s  act i on s  de  f o rm at io n  as su ré es  par  le  P re s t at a i re  en t rent  dan s  le  

ch amp d’ app l i cat ion  de  l ’ a r t i c le  L .  631 3 -1  du Co de  du t rav ai l .  

7 .4 .  Sanc t ion de l ’ac t ion de format ion  

C onf ormé men t  à  l ’ a r t i c le  L .  6 353 - 1  a l iné a  2  du  C o de  du t rav ai l ,  le  

P re s t at a i re  re met t ra,  à  l ’ i s sue  de  l a  f o rm at ion ,  une  a t te st a t ion  

m en t i onn an t  l e s  o b je ct i f s ,  l a  nat u re ,  l a  du rée de f o rm at io n  a ins i  

que  l e s  ré su l t at s  de  l ’év a l uat ion  de s  acqui s  de  la  f o rm at i on  en  cas  

de  dem an de  de cap i t a l i sa t ion .  

E n  t o ut  é t at  de  cause ,  l a  rem i se  de  t o ut  cer t i f i ca t ,  a t t e st a t i on  ou  

t i t re  cer t i f ié  dé l iv ré  en  f in  de  f o rm at io n  o u san ct ionn an t  la  

f o rm at i on  o b je t  de s pré sen te s e s t  co n di t ionné e au  co mplet  

pa ie men t  du p r i x  de  l ’ act i on  de fo rm at i on  par  le  C l ien t  au  

P re s t at a i re .  

E n  cas de de m an de de  cap i ta l i sa t ion ,  l ’ at te s t at io n  de  su i v i  ne  

po ur ra  ê t re  rem i se  que  s i  l e  pa r t i c i pan t  a é té  as s i du à l ’e n sem ble  

de s  date s  de fo rm at ion  p rog ramm ée s.  

7 .5 .  L ieu  de  l ’ac t ion  de  fo rmat ion  

I l  conv ien t  de se  re po r te r  au  l ie u  m ent i onné  su r  l a  conv o cat ion  

adre s sée  par  le  P re s ta t a i re  au C l ien t .  

Le  P re s t a ta i re  pe ut ,  à sa  d i sc ré t io n ,  o rg an i se r  to ut  o u par t ie  de  la  

f o rm at i on  e n  to us  l ie ux  aut re s  que  se s  l o caux .  

7 .6 .  Assu rances  

Le  C l ient  s ’o b l i ge  à  so usc r i re  e t  m a in ten i r  en  p ré v i s i on  et  pen dan t  

l a  du rée de l ’ act io n  de  fo rmat i on  une  as su ran ce  re spon sab i l i té  

c i v i l e  co uv ran t  le s  dom m age s  co rpo re l s ,  m at ér ie l s ,  i mm atér ie l s ,  

d i re ct s  o u  in di re ct s  susce pt i b le s  d ’ê t re  causé s par  se s  ag i s s emen ts  

o u  ce ux de se s  pré po sé s  au  pré jud i ce du  P re s ta t a i re .  

I l  s ’ o bl ige  ég a le men t  à so usc r i re  e t  m ain ten i r  une as su ran ce 

re spon sab i l i té  c i v i le  dé s ign an t  ég a le men t  com me  assu ré  le  

P re s t at a i re  po ur  to us le s  ag i s sem en t s  pré jud i c iab le s  aux t i e r s  qu i  

au ra ien t  é té  causé s par  le  s t ag ia i re  o u  prépo sé ,  e t  cont en ant  une  

c l ause  de  renon c i a t i on  à  re co urs ,  de  te l le  so r te  que  l e  P re st a t a i re  

ne  pui s se  jam a i s  ê t re  re che rché n i  in qu ié t é .  

 

ART ICLE 8  –  ANNULATION DE LA FORMAT ION  

A  dé f aut  de  pré ci s io n s au  co nt ra t  o u  con ven t i on  de fo rm at ion  

profe s s i onne l le ,  le s  con d i t i on s d ’ ann u l at i on  de (s )  act io n ( s )  de  

f o rm at i on  à  l ’ in i t i a t i ve  du  P re s t ata i re  so nt  l e s  su iv an te s  :  

-  dan s l ’ hy po thè se  o ù  le  no mbre  de s t ag ia i re s  i n scr i t s  à  ce tte  

f o rm at i on  se ra i t  in fé r i e ur  au  2 /3  de  l ’e f fe ct i f  m in im um  prév u  à  

l ’ ar t i c l e  7 .1  de s p ré sen te s  D i x  (10 )  jo u r s  ca len da i re s  av an t  l a  date  

de com men cemen t  p ro grammé e,  le  P re s t at a i re  se  ré se rve  le  dro i t  

d’ ann u le r  l ad i te  f o rm at io n  san s  qu’ aucune  pén al i té  de rupt u re  ou  

de com pen sat ion ,  o u  de que lque nat u re  que ce so i t ,  ne  so i t  due 

en t re  le s  pa r t i e s  po ur  ce  mo t i f .  

To ute fo i s ,  dan s  l e  cas o ù  cet te  co nd i t i on  de  no m bre  ne se ra i t  pas  

rem p l ie ,  l ’act ion  de f o rm at i on  po ur ra  ê t re  re po rté e à un e date  

u l t é r ie u re  qu i  se ra  co mm uni quée par  le  P re s ta t a i re .  

A  dé f aut  de  repor t  de  l a  fo rm at ion  à une date  u l té r ie ure ,  l e  

P re s t at a i re  p ro cé de ra  au  rem bo ur se men t  de s somm e s 

é vent ue l le men t  pe rçue s  e t  e f fe ct i vem ent  ve r sé e s par  le  C l ien t .  

 

ART ICLE 9  –  RES IL IAT ION OU ABANDON DE  LA  FORMATION  

E n  cas de ré s i l i a t ion  o u d’ aban don de l a  fo rmat ion  du f a i t  du C l ient  

o u de se s  p ré po sé s,  e nt re  Q u in ze  (15 )  jo u r s  e t  Hui t  (8 )  jo u rs  

ca l en dai re s  av an t  le  dé but  de  la  f o rm at i on ,  le  C l ien t  dev ra  

s ’ acqu i t te r  au  bénéf i ce  du P re s ta t a i re  d’ une in de mn i té  à t i t re  de  

c l ause  pén al e  d’ un  m on tant  é ga l  à  5 0  %  du  pr i x  H . T .  de  l a  f o rm at ion  

re s tant  dû.  

E n  cas de ré s i l i a t ion  o u d’ aban don de l a  fo rmat ion  du f a i t  du C l ient  

o u de se s  p ré po sé s ,  mo in s  de Hu i t  (8 )  jo u r s  ca len da i re s  av an t  le  

dé but  de  l a  f o rm at i on ,  le  C l ien t  dev ra  s’ acqu i t te r  au  bénéf i ce  du  

P re s t at a i re  d’ une in de mn i té  à t i t re  de c l ause  péna le  d’ u n  m ont ant  

ég a l  à  1 00  % du  pr i x  H . T .  de  fo rmat i on  re s t ant  dû.  

E n  cas de ré s i l i a t ion  o u d’ aban don de l a  fo rmat ion  du f a i t  du C l ient  

o u de se s  p ré po sé s po s té r ie u re men t  au co m men ce men t  de la  

f o rm at i on ,  le  C l ien t  se ra re dev ab le  de s he ure s de fo rmat ion  

d i spen sée s  cal cu lée s  su r  l a  base  du co ût  h ora i re  men t i onné  à  

l ’ ar t i c l e  3 .1  susv i sé .  I l  de vra ,  en  o ut re ,  s ’ acqui t te r  d ’ une in de mn i té  

à  t i t re  de  c l ause  pén a le  d’ un  mon t ant  é g al  à  1 00  %  du  p r i x  H. T .  de  

l a  f o rm at i on  re s t ant  dû.  

Ce s  in de mn i té s  n e  pe uven t  en  aucun  cas  ê t re  im putée s  par  

l ’e mp l oye ur  au  t i t re  de  so n  ob l igat i on  dé f i n ie  par  l ’ ar t i c le  L .  6 331 -

1  du  Co de du t rav a i l ,  n i  fa i re  l ’o b jet  d’ une de m an de de  

rem bo ur seme nt  o u  de p r i se  e n  ch arge  par  l ’ O.P .C .A .  

 

ART ICLE 10 –  ASSIDUI TE  

La  part i c ipat ion  à  l a  to ta l i té  des  se s s io n s de fo rm at i on  o rg an i sée  

par  le  P re st a t a i re  dan s le  cadre  de se s  act io n s de f o rm at i on  e st  

o b l ig at o i re .  

L ’ as s i dui té  t ot a le  à  l a  f o rmat i on  e s t  e x i gée po ur  o bten i r  

l ’ at te s t at ion  v i sée  à l ’ a r t i c le  7 . 4  de s  p ré sent e s.  

To ute  absen ce  à un  co ur s  do i t  ê t re  e x ce pt i onne l le  e t  né ce ss i te ra  

un  ju st i f i ca t i f  é c r i t .  

Ce pe n dant ,  le  m an que  d’ as s i du i t é  du s tag i a i re ,  so i t  du  f a i t  du  

C l ien t ,  so i t  du fa i t  de  se s  p ré po sé s ,  sauf  e n  cas de f o rce m a je ure ,  

t e l le  que  dé f in ie  à  l ’ ar t i c le  16  de s  p ré sen te s ,  ent ra îne ra  de  p le in  

d ro i t  l a  fact u rat ion  au  C l i ent  par  l e  P re s t at a i re  d ’ une  i n demn i té  à  

t i t re  de c l ause  pén al e  d’ un  mo ntan t  é g al  à  10 0  %  du  p r i x  H. T .  de  la  

f o rm at i on  (au  prora t a h ora i re ) .  

Ce t te  in de mni té  n e  pe ut  en  aucun cas  ê t re  i mputée  par  

l ’e mp l oye ur  au  t i t re  de  so n  ob l igat i on  dé f i n ie  par  l ’ ar t i c le  L .  6 331 -

1  du  Co de du t rav a i l ,  n i  fa i re  l ’o b jet  d’ une de m an de de  

rem bo ur seme nt  o u  de p r i se  e n  ch arge  par  l ’ O.P .C .A .  

 

ART ICLE 11 –  TRAVAUX PREPARATOIRES  ET  ACCESSOIRES  A  LA  

COMMANDE 

To us  le s  p l an s,  de sc r i p t i f s ,  do cumen t s  te ch n i que s ,  rappor t s  

préa l abl e s ,  dev i s  o u to us  aut re s  do cum ent s  rem i s  à  l ’ aut re  par t ie  

so nt  co mm uni qué s  dan s  le  cadre  d’ un  p rê t  d ’ usage  à  se u le  f in a l i té  

d ’é v al uat i on  e t  de d i scus s ion  de  l ’o f f re  co mme rc i a l e  du  

P re s t at a i r e .  Ce s  do cum ent s  n e  so nt  pas  ut i l i sé s  pa r  l ’aut re  par t i e  à 

d’ aut re s  f in s .  

Le  P re s t a ta i re  con se rve  l ’ i n tég ra l i té  de s  d ro i t s  de  p ro p r i é té  

m até r ie l le  e t  in te l l e ct ue l le  su r  ces  do cume nt s .  I l s  se ron t  re s t i t ué s  au  

P re s t at a i re  à p re mi ère  de man de.  

 

ART ICLE 12 –  INFORMAT IONS 

Le  C l ien t  s ’en gage à  t ran smet t re  t o ute s in fo rm at i on s  ut i le s  à  l a  m i se  

en  œ uv re  de  l ’ act ion  de  fo rmat io n  com man dée au  P re s ta t a i re .  

 

ART ICLE 13 –  PROPR IE TE  INTELLECTUELLE  

Ch aque  par t ie  s ’eng ag e à con s i dé re r  to ute s  in f o rm at io n s 

t e chn i que s,  pé dag og ique s,  d i dact ique s,  é ducat i ves ,  

do cumen t ai re s ,  f in an ci è re s ,  com me rc i a le s  e t/ o u  ju r i d ique s,  t out  

sav o i r - f a i re  re l a t i f  à  de s é t ude s ,  de s  rappo r t s ,  de s p ro du i t s  o u des  

dév e l oppe men t s ,  de s p lan s,  de s  m o dé l i sa t ion s ,  e t c…  qu i  l u i  se ront  

rem i s  pa r  l ’ aut re  par t i e  co m me ét ant  l a  p ro p r i é té  i n dust r ie l le  e t/ou  

i n t e l le ct ue l l e  de  ce l l e - c i  e t  en  con sé que nt  à n e  le s  ut i l i se r  que  dans  

l e  cadre  de l ’e xé cut i on  de l a p résen te  con ven t i on .  

Ce s  in f o rm at io n s ne  po ur ron t  ê t re  com m un iquée s o u ren dues  

acce ss i b le s  à  de s  t ie r s ,  e n  to ut  o u  en  part ie  san s  l ’ av a l  é c r i t  

préa l abl e  de  son  pro pr ié t a i re .  

Le s pa rt ie s  ne  s’o ppo seront  aucun  de le u r s  d ro i t s  de  pro pr ié té  

i n dus t r ie l l e  e t/ o u in t e l le ct ue l le  le u r  appar ten an t  qui  fe ra i ent  

o bs t acl e  à l a  m i se  en  œ uv re  de la  com m an de.  



 
 

L’avenir appartient à ceux qui se forment… 
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ART ICLE 14 –  CONF IDENTIAL I T E  

Le s par t ie s  pe uvent  ê t re  amenée s  à  s’é ch ang er  o u à p ren dre  

co nn ai s san ce d’ i n fo rmat ion s co nf i den t ie l le s  au co ur s  de  

l ’e xé cut i on  de s  p ré sen te s.  

14 .1 .  Dé f in i t i ons  

S on t  con s i dé rée s com me in fo rm at ion s conf i den t ie l le s  to ute s  

i n f o rm at io n s te chn ique s,  pédago gi que s ,  d i dact i que s ,  é ducat iv es ,  

do cumen t ai re s ,  f in an ci è re s ,  com me rc i a le s  e t/ o u  ju r i d ique s,  t out  

sav o i r - f a i re  re l a t i f  à  l ’en se i gne men t ,  à  sa m i se  en  p ra t i que ,  à  des  

é t ude s ,  de s  p ro du i t s  o u de s  dév e l oppe men t s ,  de s  p l an s ,  de s 

m o dé l i sa t ion s  e t/ o u p ro du i t s  couv er t s  o u  non  par  de s d ro i t s  de  

p ro pr ié té  in te l le ct ue l le ,  que  ce s in fo rm at i on s so ie nt  com m un i quées  

par  é c r i t ,  y  com pr i s  so us  f o rm at  de  sché m a o u  de  no te  ex p l i cat ive ,  

o u  o ra lem ent .  

14 .2 .  Ob l iga t ions  

Le s pa rt ie s  s ’eng ag ent  à  con s i dé re r  co mm e con f i de nt ie l l e s  

l ’en se m bl e  de s  in fo rm at ion s ,  te l le s  que  c i - de s sus  dé f i n ie s ,  

co m m uni qué e s vo lon t a i re men t  ou  non  par  l ’aut re  part ie  o u  don t  le  

co con t ract ant  au ra i t  p r i s  con na is san ce  à l ’ in su  de son  parte na i re .  

La  part ie  ay an t  p r i s  conna i s san ce  de  ce s  in fo rm at ion s  

co nf i den t ie l le s  ne  po ur ra le s  co mm uni que r ,  so us que l que fo rme que 

ce  so i t  à qu i con que .  

Le s  pa r t ie s  d’e ng agen t  à  pren dre  t o ute s  p ré caut ion s  u t i le s  po ur  

é v i te r  to ute  d i v u l gat ion  o u  ut i l i sat i on  non  aut or i sée .  

14 .3 .  Except ions  

Le s ob l ig at i on s de conf i den t ia l i t é  men t i onnée s  c i - av an t  ne  sauro nt  

s ’ appl i que r  aux i n fo rm at ion s  don t  l a  par t ie  ré ce pt r i ce  peut  

dé mon t re r  qu’e l le s  son t  :  

-  dan s le  do maine  publ i c au  m om en t  de  le u r  d i v u l g at ion  ;  

-  dé jà  con n ue s de  la  par t i e  ré ce pt r i ce  au  m ome nt  de le ur  

d i v u lg at i on  ;  

-  d iv u l g uée s à l a  par t ie  ré ce pt r ice  par  un  t ie r s  ay an t  le  d ro i t  de  

d i v u lg ue r  ce s in f o rm at i on s  ;  

-  o u  en f i n ,  déve l oppée s  in dé pendam men t  par  l a  par t ie  ré ce pt r i ce .  

En  out re ,  le  C l ient  accepte  d ’êt re  c i té  pa r  le  P res tata i re  comme 

c l ien t  de ses  format ions .  A cet  e f fe t ,  l e  Cl ien t  auto r i se  le  P res ta ta i re  

à  ment ionner  son  nom et ,  le  cas  échéan t  à  fa i re  appara î t re  son  

l ogo,  a ins i  qu’une  desc r ip t ion  ob jec t i ve de  la  na ture  d es  

p res ta t ions  dans ses  l i s te s  de  ré fé rences  e t  p ropos i t ions  à  

l ’ a t tent ion  de  ses  p rospec t s  e t  de  sa c l ientè le ,  en t re t iens  avec  des  

t ie rs ,  rappor ts  d ’ac t i v i té ,  a ins i  que  dans  tous  les  cas  où  le s  

d i spos i t ions  léga les ,  réglementa i res ,  f i sca les  ou comptables  

l ’ ex igen t .  

14 .4 .  Du rée  

Le s  o b l i g at ion s  de  conf i den t i a l i t é  e t  de  n on - ut i l i sat io n  c i - avant  

dév e l oppé e s re st e ront  en  v ig ue ur  pen dant  un  dé la i  de  C i nq (5 )  ans  

à  co m pt er  du  te rme o u  de l a ré s i l i a t i on  du cont ra t  o u de la  

co nven t ion  de fo rm at i on  p ro fe s s io nne l le .  

Le  P re s ta t a i re  me t  à  d i spo s i t io n  l e s  m oyen s  m at ér ie l s  s t r i ct emen t  

né ce ssa i re s  au  st age  ( le s  m oy en s  audi ov i sue l s ,  le s  o ut i l s  

i n f o rm at i que s… ).  I l  e s t  ent en du que  le s  o ut i l s  pé dag ogi que s sont  

m i s  à l a  d i spo s i t i on  de s s t ag i a i re s  un i quem ent  aux f in s  de  fo rm at io n ,  

ce  qu i  e x cl u t  to ute  u t i l i sa t ion  à de s  f in s  pe r sonne l le s .  

E n  con séquen ce,  le  s t ag i a i re  s ’ in te rd i t  no t am men t  d’ in t ro dui re  

dan s  que l que  sy s tème  in f o rm at i sé  que  ce  so i t ,  de s  don née s  qui  ne  

se ra i ent  pas s t r i c te men t  auto r i sée s ,  l iée s  e t  n é ce ssa i re s  à sa  

f o rm at i on .  

Le  s t ag ia i re  s ’ in te rd i t  de  suppr im er ,  mo d i f ie r ,  ad jo in d re  un  co de 

d’ accè s ,  m ot  de  passe  o u  c lé  d i f f é re nt  de  ce l u i  qu i  au ra  pu  ê t re  

m i s  e n  p l ace  a in s i  que  d’ in t ro du i re  dan s  le  sy s tèm e de s  donnée s  

susce pt i b le s  de po rt e r  at te in t e  aux d ro i t s  pat r i mo n i aux et  

e xt rapat r im on i aux du  P re st a ta i re  e t /o u  de n u i re  au  bo n 

f on ct i onne men t  du P re st a ta i re .  De l a mê me façon,  i l  s ’ in te rd i t  de  

f a l s i f ie r ,  dup l i que r ,  rep ro dui re  d i re cte men t  o u  i n di re ctem ent  le s  

l og i c ie l s ,  p ro g i c ie l s ,  C D - Rom ,  DVD mi s  à sa d i spo s i t i on  po ur  le s  

be so in s  de  l a  f o rm at io n  et /o u  aux que l s  i l  aura  accè s  a in s i  que  de  

t ran sme tt re  de  que l que  f aço n que  ce  so i t  de s  don née s  p ro p re s  au  

P re s t at a i re .  

 

ART ICLE 15 –  DONNEES  PERSONNELLES  

L ’ Org an i sm e de fo rm at i on  e s t  am ené ,  po ur  t ra i t e r  le s  dem an des  

d’ in sc r i p t ion  e t  as sure r  son  act iv i t é ,  à  re cue i l l i r  de s  in fo rm at i on s  e t  

don née s  pe r sonn e l le s  qu i  fon t  l ’ob jet  d’ un  t ra i te men t  in fo rm at ique  

de s t i né  à répon dre  aux de m an des  de fo rm at i on  de s co con t ract an ts  

e t  au  su iv i  de  l e ur  do ss ie r .  

Le s  de st in ata i re s  de s do nnée s  so nt  :  le s  se rv i ce s  de  l a  S o cié té  1  

P AC TE FORMA T ION ,  le s  in te rve nan t s  qu i  an i ment  le s  fo rm at i on s  e t  

de s  par ten ai re s  con t ract ue l s .  

C onf ormé men t  à l a  lo i  In fo rm at ique et  L iber té s  du 6  jan v i e r  19 78 ,  le  

s t ag ia i re  bénéf i c ie  d’ un  d ro i t  d ’ accè s  e t  de  re ct i f i cat i on  aux  

i n f o rm at io n s qu i  le  con ce rne nt .  

To ute  pe r son ne  pe ut  ég al emen t ,  po ur  de s  mo t i f s  lég i t i mes ,  

s ’ oppo se r  au  t ra i te men t  de s  donnée s  l a  con ce rn ant .  

P o ur  e xe rce r  ce  d ro i t  e t  o bte n i r  co mm un i cat i on  de s  in f o rm at i ons  

pe r sonn e l le s ,  l e  s t ag i a i re  do i t  s ’ adre s se r  à la  So c ié té  1  P AC TE  

FORM A T ION ,  à  M A RS E I LLE  (13 011 )  –  37 ,  T rave r se  de s Fen êt re s  Ro uges  

–  Le s  A ccate s .  

 

ART ICLE 16 –  CAS DE FORCE MAJEURE  

A ucune  de s part ie s  au cont ra t  o u  à l a  conv ent io n  de  f o rm at ion  

p rofe s s i onne l le  n e  po ur ra êt re  t en ue  po ur  re spo n sab le  de son  

re t a rd o u de sa déf a i l l an ce à  e xé cute r  l ’ une  de se s  o bl ig at i on s 

co nt ract ue l le s ,  s i  ce  re t ard o u  cet te  déf a i l l an ce  ré su l t e  

d i re cte men t  d’ un  c as de  f o rce m a je ure ,  c’e s t - à- d i re  d’ un  

é vène men t  im prév i s ib le ,  i r ré s i s t i b l e  e t  e x té r ie u r  au  sen s  de l ’ ar t i c le  

1 14 8  du  Co de  c iv i l  e t  de  l a  j ur i spruden ce  app l i cab le .  

Out re  le s  cas  h ab i t ue l le men t  reco nn us  par  l a  j u r i sprude n ce,  son t  

n ot ammen t  co n s i dé ré s  com me  un  é vène men t  re le van t  de  la  fo rce 

m a je ure  :  l a  m a l adie  o u  l ’acc i den t  d’ un  in t e rven an t  à  to ute  act ion  

de f o rm at i on  o u d’ un  re spon sab l e  pédagog i que ,  le s  g rève s ou  

co nf l i t s  so ci aux ex te rne s à  l a  S o c iét é  1  P AC TE  FORM A T ION,  le s  

dé sas t re s  nat u re l s ,  le s  incen d ie s ,  le s  in te r rupt i on s  de s 

t é l é co mm un i cat i on s  e t/ o u de  l ’ approv i s i onne men t  en  én erg ie  des  

l i e ux  o ù  se  déro ul ent  le s  fo rm at ion s .  

Ch aque  par t ie  in fo rme ra  l ’ aut re  par t i e ,  san s dé l a i ,  de  la  

su rve nan ce d’ un  cas  de  fo rce  m aje ure  don t  e l le  au ra  conn ai s san ce 

e t  qu i ,  se lon  e l l e ,  e st  de  n at u re  à a f fe cte r  l ’e xé cut ion  du cont rat .  

 

ART ICLE 17 –  INUI TU PERSONAE E T  SOUS - TRA I TANCE 

17 .1 .  Sous- t ra i tance 

Le s par t ie s  se  ré se rven t  ég a lem en t  le  dro i t  de  so us - t ra i te r  t o ut  ou  

par t ie  de s  pre s t a t i on s,  auprè s de  to ute  per sonne ,  m o ra le  o u  

phy s i que ,  é t rangè re  à se s  se rv i ces  o u à se s  par ten a i re s ,  qu i  l u i  sont  

co nf iée s  e t  ce ,  so us son  ent iè re  e t  se ule  re spon sab i l i té .  

Le  so us - t ra i t an t  n ’ aura  pas  à êt re  ag réé  e x pre s sém ent  par  le  co -

co nt ract an t  m ai s  dev ra se  so umet t re  aux mê me s eng age men t s  que  

ce ux  s t i pu lé s  aux  p ré sen te s  co nd i t i on s  g éné ra le s  a in s i  qu’au  

co nt rat  o u  à l a  conven t ion  de fo rm at i on  p ro fe s s ionn e l le .  

P a r  a i l l e ur s ,  l e  co - cont ractant  reco uran t  à  l a  so us - t ra i t an ce  dev ra  

v e i l le r  à ce que le  con t ra t  de sous - t ra i t ant  ne  pui s se  en  aucun cas  

v en i r  en t rav er  la  jo u i s san ce  pa i s ib l e  du  co cont ract an t  o u  in te r fé re r  

ave c le s  e ng age men t s  con t ract ue l s  conv en us ent re  l e s  par t ie s .  

17 .2 .  In tu i tu  per sonae –  Cess ib i l i té  du con t ra t  

Le s  con t ra t s  e t  conven t ion s  de  f o rm at io n  p rof e s s i onne l le  son t  

co n cl us  en  con s i déra t ion  de s co m pé ten ce s de s  par t i e s .  I l  e st  en  

o ut re ,  con c l u dan s le  con te xt e  de s be so i n s  dé cr i t s  par  le s  p ré sen te s 

e t  e n  con s i déra t i on  de s é qu i pe s de  par t ie s .  

E n  con séquen ce ,  l e  p ré sent  cont ra t  e s t  in ce ss i b le  par  le s  pa rt ie s ,  

sauf  acco rd e x p rè s,  é c r i t  e t  pré al ab le  du co con t ract an t .  

Le s  in scr i p t i on s  aux  f o rm at i on s  du P re s ta t a i re  son t  don c st r i ct ement  

pe r sonn e l le s .  To ut  t ran sfe r t  d’ in scr i p t i on  au p ro f i t  d’ un  t ie r s  o u m i se  

à d i spo s i t i on  de s  suppo rt s  de  l a f o rm at i on  à que l que  t i t re  que ce  

so i t  e s t  s t r i ct emen t  in te rd i t .   

 

ART ICLE 18 –  D I FFERENDS  EVENTUELS  

Le s re l at io n s cont ract ue l le s  en t re  le  C l i ent  e t  le  P re s t at a i re  sont  

rég ie s  pa r  le  dro i t  F ran ça i s .  

S auf  s t i pu la t ion s  spé c i f i que s  prévue s  au  co nt rat  o u  à  l a  con ven t i on  

de  f o rm at i on  p ro fe s s ion ne l le ,  t ous  l i t ige s ,  d i f fé ren ds ,  ré c l am at ion s 

qu i  ré su l t e ra ien t  de l ’e xé cut i on  e t/ o u de  l ’ in te rp rét a t ion  des  

p ré sen te s  e t  qu i  n ’ auro nt  pu  ê t re  so l u t ionn é s  à  l ’ ami ab l e,  se ront  

so um i s  au  T r i bun a l  com pé ten t .  

 

S o c iét é  1  P AC TE FORM AT ION

 


