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PRESENTATION
2RC CONSULTANT

A la fois cabinet de conseil, spécialiste
en ingénierie de formation mais surtout
centre de formation, je suis fervent
défenseur de la transition digitale,
Croyant que le savoir est le pouvoir de
l'homme, j'incite tous les professionnels
a rechercher en permanence
l'information, la technique ou la
meéthodologie adaptée pour développer
son savoir faire, son efficaciteé et ainsi
gagner ses objectifs un a un. En France,
nous avons un systéme basé sur la
collecte paritaire qui permet a chaque
acteur économique de se former tout
au long de sa vie. Mon travail s'inscrit
dans cette logique.

CONSEILLER,
ACCOMPAGNER
& FORMER

Les salariés, gerants, auto entrepreneurs pour
les aider a développer leurs acquis et faciliter
le déeveloppement de leur activité.

Nous ne proposons pas seulement un apport
théorique, mais bien un ensemble de notions,
d'outils et de méthodes de travail adaptés a la
personne et a son projet professionnel.

VOS OBJECTIFS DEVIENNENT NOTRE..

Grace a une phase de découverte et de
positionnement poussée, hous pouvons vous
proposer une formation sur mesure prenant
en compte vos acquis, vos besoins, vos
objectifs et votre budget bien évidement..

P

BUDGET
FORMATION

CONSULTANT
Raison sociale : 2RC CONSULTANT

Siége social : 849 rue de BELLEDONNE
-38920 CROLLES-
Siret : 801 826 819 00022
N° enregistrement 84 38 075 3138
aupres du préfet de la région
AUVERGNE RHONE ALPES:
Gérant : ROCCIA Régis
Téléphone : 06 99 18 17 91
www.2rc-consultant.fr
E-mail : r.roccia@2rc-consultant.fr
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2RC CONSULTANT

Toutes nos formations sont construites
autour d'un theme, d'objectifs concrets
et de moyens proposés pour y arriver.
Tous nos référentiels sont composeés
d'un ensemble de modules distincts par
leurs objectifs, les acquis visés, le
nombre d'heures. Mais l'ensemble
s'inscrit dans une logique d'apporter
une formation completement
personnalisable.

Chaque formation est construite autour
du concept de la pédagogie par
objectifs et animée par la méthode de
la pédagogie explicite.

DECOUVRIR,
COMPRENDRE
& APPLIQUER

Chague module comprend au moins une
activité de découverte, des apports
théoriques, des mises en application,
une synthése et/ou une évaluation. Les
apprenants sont au coeur de la
formation, c’est sur leur participation et
leur expérience que le formateur
s’appuie pour venir compléter ou corriger
les connaissances et les pratiques.

CONSULTANT

Toutes nos formations disposent de

moyens pédagogiques et de supports
spécifiques décris dans les programmes
de formation;

Mais la principale force est l'échange, le
partage d'expérience. Mais nous
fournissons a chaque apprenant un
support de formation lui permettant
d'avoir un reste écrit de l'ensemble de sa
formation. De plus, a chaque modules,
nous essayons de vous fournir des pistes
pour aller plus loin.

@ 2RC CONSULTANT - ROCCIA REGIS -SIRET : 801 826 819 00030
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2RC CONSULTANT

Nous avions comme ambition d'aider
les porteurs de projets et les gérants
d'entreprises dans la digitalisation de
l'activité. Véritable tournant pour les
entreprises déja actives, incontournable
pour les futurs entrepreneurs, le digital
prend une part importante de notre
ADN. Nous proposons ainsi plusieurs
accompagnements et formations pour
permettre leur revolution digitale.

Nous ne cherchons pas a faire de vous
un hacker, mais bien de rechercher et
de mettre en place une strategie
digitale adaptée a votre activité, a votre
objectif commercial et a vos
dispositions.

ID NUMERIQUE

CIBLAGE

MARKETING CONSULTANT
DIRECT

Construire son identité numérique, NOUS VOUS PROPOSONS DE VOUS
Construire et développer ses réseaux ACCOMPAGNER DANS VOTRE
sociaux DIGITALISATION ET DE VOUS FORMER

AUX PRINCIPES DE MARKET PLACE, DE
CAMPAGNES NUMERIQUES ET AUTRES
TECHNIQUES DE VENTE NUMERIQUES
POUR DEVELOPPER VOTRE ACTIVITE.

Construire et cibler son audience
Construire et analyser une campagne
Trouver et se servir de tous les outils
gratuits

@ 2RC CONSULTANT - ROCCIA REGIS -SIRET : 801 826 819 00030




PRESENTATION DE LA GRILLE TARIFAIRE

COUT HORRAIRE DES FORMATIONS SUIVANT LEUR TYPE ET
LEUR FINRLITE

FORMATION PRESENTIELLE FopMATION PRESENTIELLE
COLLECTIVE INDIVIDUELLE

FORMATION ET
ACCOMPAGNEMENT INDIVIDUEL
ENN PRESENTIEL

Attention, ces tarifs sont a titre
indicatif et comprennent :
« La Préparation pédagogique
« Le face a face pédagogique
 Le suivi pédagogique
 Le traitement administratif

GRILLE TARIFAIRE POUR 2624

collective individuelle
Formation
. . 25€/ HEURE 50€ / HEURE
présentielle
I G N.P 100€ / HEURE

accompagnement

Toutes les formations proposées ont un prix selon les modalités, la finalité et le
niveau mais sont adaptable et modulable selon les besoins du futur apprenant.

@ 2RC CONSULTANT - ROCCIA RéGIS -Siret : 801 826 819 00030 -849 rue de Belledonne -38920 CROLLES-

N° enregistrement 84 38 075 3138 aupres du préfet de la region AUVERGNE RHONE ALPES
L«'\F: 2RC-CONSULTANT.FR / TEL : 06 99 18 17 91



A

FORMATION ET ACCOMPAGNEMENT A LA CREATION
DENTREPRISE

NOM PRENOM DU STAGIAIRE :
Objectifs : A l'issue de la formation, le stagiaire saura:

e Mettre ses compétences au service de son projet

o Connaitre son marché pour mieux vendre

o Définir les besoins et la rentabilité de son projet

e Choisir une structure juridique appropriee

e Comprendre les difféerents regimes fiscaux

e Connaitre les principales aides

e Ou s'adresser pour déclarer son entreprise
Public visé : > futurs createur d'entreprise
Type de formation : Formation et accompagnement en Présentiel,
individuelle
Pré requis : Etre dans une démarche de création/reprise d'entreprise
Durée : 40 heures de formations en face a face pédagogique
Date: A définir suivant planning

FORMATEUR DIPLOME CUMULANT EXPERIENCE DE TERRAIN
ET 3EN3 DE LA PEDAGOGIE

MOYENS PEDAGOGIOUES

Exposé théorique et mise en
situation au travers d'ateliers

MOYENS TECANIBUES

Exposé oral / mise en situation
ordinateur connecté
ressources pédagogiques

PROGRAMME DETAILLE

I. PRESENTATION DES COMPETENCES NECESSAIRES AU
CHEF D'ENTREPRISE 3 HEURES
Il. CONNAITRE SON MARCHE AVANT DE SE LANCER:

12 HEURES

* Analyse de la clientéle, de la concurrence, documents
commerciaux 4H
¢ a. A quoi sert le business plan .
e b. Présentation du contenu du business plan i
¢ c. Etude de marché (produits/prestations, qui seront les *
clients, *
e concurrence...) .
¢ d. Zone de chalandise .
+ e. Positionnement de I'entreprise *

« f Politigue commerciale (comment me faire connaitre...)
lll. DEFINIR LES BESOINS ET LA RENTABILITE DE SON .

PROJET : 15 HEURES .
* mise en place d'un compte de résultat, d'un plan de

financement ¢

¢ présentation des outils de financement .

« Détermination du chiffre d'affaires prévisionnel i

« Détermination des co(ts prévisionnels (fixes et variables)
» Calcul de la marge prévisionnelle
¢ Calcul du seuil de rentabilité ou point mort
¢ Plan de financement
« Détermination des investissements nécessaires
« Détermination de besoins de financements (emprunts...)
« Détermination du budget de trésorerie prévisionnel
St
(@ orn

N° enregistrement 84 38 075 3

FORMATION
PRESENTE SUR
MONCOMPTEFORMATION.GOUV

V. CONNAITRE LES PRINCIPALES AIDES :

IV. CHOISIR UNE STRUCTURE JURIDIQUE APPROPRIEE :

présentation des différentes formes, comparaison des avantages
et limites

Comprendre les différents régimes fiscaux :présentation des
différents régimes, comparaison des avantages et limites
Comprendre le Régime Social des Indépendants RSI :
présentation du régime, des calculs de cotisations, des montants
des prestations

3H

aides a la création nationales, régionales, territoriales, selon son
statut personnel

VI. OU S'ADRESSER POUR DECLARER SON ENTREPRISE : 3H

présentation du centre de formalités des entreprises, des
modalités de fonctionnement et des conséquences
administratives d'une immatriculation,

DUREE PRIX

TOTAL: 40H 4000€

2RC CONSULTANT - ROCCIA RéGIS -Siret : 801 826 819 00030 -849 rue de Belledonne -38920 CROLLES-
38 aupres du préfet de la région AUVERGNE RHONE ALPES

2RC-CONSULTANT.FR / TEL : 06 99 18 17 91



CONSULTANT

2RC CONSULTANT

JTRATEGIE DIGITALE -
LES BASES DU
COMMUNITY MANAGEMENT

Nom du stagiaire :

Objectifs : Comprendre et utiliser le numérique pour
développer son activité

Public visé : Tout salarié, gérant ou futur entrepreneur
souhaitant comprendre et mettre en place son identité digitale
afin d'accroitre sa visibilité et développer son activité

Type de formation : Accompagnement et formation Présentiel
Pré requis : Maitrise de I'outil informatique

Lieu de formation: Centre de formation (ou voir convocation)
Périodes de formation: Voir planning formation

Durée : 24 heures de formations en face a face pédagogique

FORMATEUR DIPLOME CUMULANT EXPERIENCE DE TERRAIN
ET 3ENS OE LA PEDRGOGIE

MOYENS PEDRGOGIUES

Exposé théorique et mise en
situation au travers d’ateliers
personnalisés sur informatique

IGITA

ARKETIN

MOYENS TECHNIBUES

Cours oral appliqué sur
ordinateur connecté L »
sites pédagogiques

PROGRAMME DETAILLE

LLINTRODUCTION
a. DIGITALISER POURQUOI ? POUR QUI ?
b. Les nouvelles technologies / habitudes de consommation
c. Le microcosme numérique : les avantages et les piéges

OBJECTIFS DUREE PRIX

LINTRODUCTION
Appréhender et comprendre le principe de la digitalisation et le

ILQUELLES SONT LES APPLICATIONS . . . .
monde numérique par le prisme de la technologie et du marketing

a. Une application Marketing
b. Une application commerciale (Nouveau canal de vente)

3H
sH

1I.Quelles sont les applications

. N Identifier et comprendre les applications directes et indirectes du
1Il. CONSTRUIRE SON IDENTITE DIGITALE SOl MEME

a.Existence numérique, enjeux et principes
b.Création de votre identité visuelle
(outils gratuits et régles de bases)
c.Stratégie digitale et choix des outils
(site marchand market place | campagne publicitaire /
influenceur)
d.Création et interconnexion de vos profils numériques
(site + réseaux sociaux + youtube)
e.Comment marche les réseaux sociaux
(communauté et mots clés #)

IV.CONSTRUIRE UNE CAMPAGNE PUBLICITAIRE SUR LES
RESEAUX SOCIAUX
a.Présentation générale

b.Les datas : Ennemis ou atouts pour vous ?
c.Facebook manager | instagram Quels outils utilisé suivant sa
cible ou son produit
d.Le colit d’'une campagne numérique et comment vérifier sa
rentabilité

V COMMENT AUGMENTER SA VISIBILITE SUR INTERNET A
MOINDRE COUT.

VI. POUR ALLER PLUS LOIN : L’AUTOMATISATION

numérique, appréhender et différencier I'aspect commercial
du marketing

ll. CONSTRUIRE SON IDENTITE DIGITALE SOl MEME
Prendre conscience de I'existence numérique, créer et développer
votre propre identité visuelle, créer et inter connecter les réseaux

sociaux et lister les outils simples pour créer son site internet

IV.Construire une campagne publicitaire
Appréhender la définition et les enjeux d'une campagne publicitaire
Comprendre la notion de DATAS et son exploitation
Comprendre comment fonctionne le ciblage
Choisir et optimiser son canal de diffusion
Appréhender et prévoir et analyser un co(t de campagne et
d'apprécier sa rentabilité

V COMMENT AUGMENTER SA VISIBILITE
Comprendre et se servir du référencement naturel

VI. POUR ALLER PLUS LOIN : L’AUTOMATISATION
Apprendre et utiliser les outils d'automatisation et autres applications
google

6H

TOTAL.:

@UUTES NOS FORMATIONS SONT MODULABLES EN FONCTION DE Y03 BESOINS



CONSULTANT

2RC CONSULTANT

- ]
E COMMERCE: REALISER UN SITE
INTERNET EN DROPSHIPPING

Objectifs : Créer pas a pas une boutique en ligne, du site
marchand, a la promotion sur les réseaux sociaux en passant par
le choix des produits.

Public visé : Tout salarié, gérant ou futur entrepreneur
souhaitant comprendre et mettre en place son identité digitale?
créer une boutique en ligne, trouver des produits, les
promouvoir et les vendre sur internet.

Type de formation : Formation/Accompagnement Individuel
Présentiel

Pré requis : Maitrise de I'outil informatique

Lieu de formation: Centre de formation (ou voir convocation)
Périodes de formation: Voir planning formation

Durée : 35 heures de formations en face a face pédagogique

FORMATEUR DIPLOME CUMULANT EXPERIENCE DE TERRAIN
ET 3EN3 DE LA PEDAGOGIE

) pno1
Home Ele
o LCf S
Mobile D i , $699

ﬁ\ ;

Oqu
sho€ S B y §119

Gio'th“‘q 650

MOYENS PEDRGOGIAUES MOYENS TECHNIQUES

Exposé théorique et mise en Cours sur vidéo projecteur

situation au travers d’ateliers ordinateur connecté

personnalisés sur informatique sites pédagogiques

PROGRAMME DETAILLE 18. Préparez vos pages
1. L’E-commerce : une question de stratégie 19. A propos
2. Créer ou développer sa propre affaire avec 'E-commerce  20. Commande et expéditions
3. Lancer votre premier site E-commerce avec Shopify 21.Contact
4. Surfez sur internet et regardez ce qui se vend 22. Politiques
5. Exploitez la puissance des gros sites marchands 23. Ctéer un myen de paiement
6. Quelques conseils 24. Pourquoi PAYPAL ?
7. Evaluer et trier par niche 25. Informations de facturation
8. Trouver le prix attractif 26. Le nom de domaine
9. Votre stratégie marketing 27. Conseil
10. L'utilité de Google Trends et des mots-clés 28. Se lancer en E commerce
11. Keyword Tool 29. ALI EXPRESS
12. Créer facilement votre site E-commerce avec Shopify 30. ALI EXPRESS c’est quoi ?
13. Choisissez le nom de votre boutique 31.Comment ca fonctionne ?
14. Creez votre compte gratuit Shopify 32. Avantages et inconvénients
15. Choisissez un theme 33. Trouver un produit
16 Modifiez votre théme a volonté 34. Quelques conseils
17 Ajoutez votre logo 35. Lancez votre 1ere campagne de pub
36. Comment marche Lapub F.Bde AaZzZ
TOTAL:

@UUTES NOS FORMATIONS SONT MODULRBLES EN FONCTION DE V03 BESOINS



CONSULTANT

2RC CONSULTANT

e
LES CLES OE LA NEGOCIATION

COMMERCIALE

NOM PRENOM DU STAGIAIRE :

Objectifs : Acquérir et développer les techniques de vente, de
communication et de négociation adapteé a son secteur
Maitriser sa communication, traiter les objections, argumenter
Se rendre efficace au quotidien dans sa négociation
Optimiser son organisation commerciale

Anticiper, planifier et prioriser ses actions commerciales
Public visé : Salariés, indépendants, gerants d'entreprise
Type de formation : Individuelle/collectif et Présentiel

Pré requis : Maitrise de l'outil informatique

Durée : 42 heures de formations en face a face pédagogique
Date: Sessiondu / /2022 au / /2022 suivant planning

FORMATEUR DIPLOME CUMULANT EXPERIENCE DE TERRAIN
ET SENS DE LA PEDAGOGIE
MOYENS TECANIQUES

MOYENS PEDAGOGIGUES
Exposé oral / mise en situation

Exposé théorique et mise en
ordinateur connecté

situation au travers d’ateliers
personnalisés ressources pédagogiques

PROGRAMME DETAILLE

1. La Communication dans la vente :

Pour comprendre et se faire comprendre de son
client

00 Les freins a la communication 2H

0O Les comportements positifs face a un client 3H
O0OComment renforcer son charisme et sa postures 2H

OO Confiance en soi et préparation mentale : Se

12H

préparer a conquérir son client 1H
0 Le vocabulaire commercial positif 3H
0O Les risques d'une mauvaise écoute 1H

2. L'écoute active & La découverte du client 10H

OO Commercial ou Coach de clientele ? 1H
00 Les Régles d'OR de la communication 3H
0O Décrocher un rendez-vous par téléphone 2H
00 Etablir le bon contact 1H
[J00 Mettre son client en vedette 1H
0O Comprendre son client 1H
OO Présenter son produit avec talent 1H

!

3. Traiter les objections et les freins 8H
(00 Les freins et les objections du client:
(c’est cher; c’est trop tot; nous avons

déja un...) 2H
00 Répondre aux objections et s’en servir

Tableau des objections : 4H
OJ0OOser conclure sa vente 2h
4. Les outils pour une organisation
efficace 6H
00 Fiches, Fichiers, rapports (...)
[JONouvelles technologies (app)
5. Batir un plan d’action commerciale
motivant 6H
DUREE PRIX
TOTAL:  42H  2100€

2RC CONSULTANT - ROCCIA RéGIS -Siret : 801 826 819 00022-849 rue de Belledonne -38920 CROLLES-

N° enregistrement 84 38 075 3138 aupres du préfet de la région AUVERGNE RHONE ALPES

2RC-CONSULTANT.FR / TEL : 06 99 18 17 91



RESTAURATEURS: MAXIMISER VOTRE
PRESENCE sUR L’ APPLICATION UBER EATS

NOM PRENOM DU STAGIAIRE :

Objectifs : A l'issue de la formation, le stagiaire saura :

- Comprendre les fonctionnalités de l'application pour les restaurateurs

- Utiliser les options de personnalisation de votre page de restaurateur pour
attirer l'attention des clients potentiels

- Maximiser votre présence sur l'application en utilisant les options de
tarification et de livraison

- Utiliser les outils de suivi et d'analyse pour améliorer votre stratégie marketing
- Mettre en pratique les concepts appris grace aux exercices pratiques
Public visé : > ENTREPRENEUR T.N.S / Gérant de société de restauration
> Salarié(e)s de la restauration amené a utiliser l'application

Type de formation : Présentiel, collectif en centre

Pré requis : Etre TN.S / Gérant de société ou Salarié de la restauration
Durée : 14 heures de formations en face a face pédagogique

Date: A définir (constitution de groupe)

FORMATEUR DIPLOME CUMULANT EXPERIENCE DE TERRAIN
ET 3EN3 DE LA PEDAGOGIE

MOYENS PEDRGOGIUES MOYENS TECANIBUES

Exposé oral / mise en situation
ordinateur connecté
ressources pédagogiques

PROGRAMME DETAILLE

Module 1 : Introduction a I'application Uber Eats pour les
restaurateurs (1 heure)

- Présentation de I'application Uber Eats et de ses
fonctionnalités pour les restaurateurs

- Objectifs de la formation

- Présentation du groupe cible

Module 2 : Comprendre les fonctionnalités de I'application pour
les restaurateurs (2 heures)

- Présentation des différentes fonctionnalités de I'application
pour les restaurateurs

- Comment utiliser ces fonctionnalités pour maximiser votre
présence sur I'application

- Exemple de restaurants qui utilisent efficacement les
fonctionnalités de I'application

Module 3 : Stratégies de marketing pour maximiser votre
présence sur I'application (4 heures)

- Comment utiliser les options de personnalisation de votre page
de restaurateur pour attirer I'attention des clients potentiels

- Comment utiliser les options de tarification et de livraison pour
maximiser votre présence sur I'application

- Conseils pour maximiser votre présence sur I'application
Exemple de restaurants qui utilisent efficacement les stratégies

de marketing sur I'application DUREE PRlX
TOTAL: 14H 500€

Exposé théorique et mise en
situation au travers d'ateliers

Module 4 : Utilisation des outils de suivi et d’analyse pour
améliorer votre stratégie marketing (2 heures)

- Présentation des différents outils de suivi et d’analyse
disponibles pour les restaurateurs sur I'application

- Comment utiliser ces outils pour suivre les performances de
votre restaurant sur I'application

- Comment utiliser les données pour améliorer votre stratégie
marketing sur I'application

- Exemple de restaurants qui utilisent efficacement les outils de
suivi et d’analyse pour améliorer leur stratégie marketing
Module 5 : Exercices pratiques et session de questions-
réponses (4 heures)

- Exercices pratiques sur les appareils des participants pour
mettre en pratique les concepts appris

- Session de questions-réponses pour clarifier toutes les
incohérences Astuces et conseils supplémentaires pour
maximiser votre présence sur I'application

Module 6 : Conclusion et remise de I'attestation de participation
(1 heure)

- Résumé des concepts clés appris lors de la formation

- Remise de I'attestation de participation a la fin de la formation




COMMUNICATION DIGITALE
CREEZ UNE STRATEGIE EFFICACE, MESUREZ LES Reputatiow

PERFORMANCES ET GEREZ VOTRE REPUTATION EN LIGNE.

NOM PRENOM DU STAGIAIRE :

Objectifs : A lissue de la formation, le stagiaire saura : z

> 1. Comprendre l'importance de la communication digitale pour les entreprises et comment

elle peut aider a atteindre les objectifs commerciaux. ‘
> 2. Créer et gérer un site web professionnel pour l'entreprise. 5 QJ
> 3. Concevoir et mettre en ceuvre une stratégie de marketing sur les réseaux sociaux efficace

pour l'entreprise. é

L.

> 4. Mesurer et analyser les performances des sites web et des réseaux sociaux de l'entreprise.

> 5. Gérer la réputation en ligne de l'entreprise en créant une image de marque cohérente sur O
tous les canaux de communication digitale et en gérant les commentaires et les critiques en -
ligne.

> 6. Développer une stratégie de communication digitale efficace pour l'entreprise et la mettre

en ceuvre en suivant les résultats

Public visé : > ENTREPRENEUR T.N.S / Gérant de sociéteé, auto entrepreneurs

Type de formation : Présentiel, individuelle ou collectif

Pré requis : Etre T.N.S / Gérant de société / auto entrepreneur

Durée : 60 heures de formations en face a face pédagogique

Date: A définir suivant planning

FORMATEUR DIPLOME CUMULANT EXPERIENCE DE TERRAIN
ET 3EN3 DE LA PEDAGOGIE

MOYENS PEDRGOGIAUES MOYENS TECANIBUES

Exposé théorique et mise en Exposé oral / mise en situation
situation au travers d’ateliers ordinateur connecté
ressources pédagogiques

B

I. Introduction a la communication digitale pour les IV. Mesure et analyse des performances - 8 heures
entreprises - 4 heures - Comprendre I'importance de la mesure et de I'analyse des

- Comprendre les avantages de la communication digitale pour Performances : 2 heures

les entreprises : 1 heure - Utilisation des outils d’analyse pour mesurer les performances
- Identifier les différents canaux de communication digitale des sites web et des réseaux sociaux : 4 heures

disponibles : 1 heure - Analyse des données et prise de décisions en conséquence : 2
- Comprendre comment la communication digitale peut aider a heures

atteindre les objectifs commerciaux : 2 heures V. Gestion de la réputation en ligne - 6 heures

Il. Création et gestion d’un site internet - 20 heures - Comprendre I'importance de la gestion de la réputation en

- Comprendre les principes de base de la conception de sites ligne : 2 heures

web : 2 heures - Création d’'une image de marque cohérente sur tous les

- Création d’un site web professionnel : 10 heures canaux de communication digitale : 2 heures

- Gestion et mise & jour réguliére d'un site web : 8 heures - Gestion des commentaires et des critiques en ligne : 2 heures
Ill. Stratégies de marketing sur les réseaux sociaux VI. Planification stratégique - 6 heures

16 heures - Comprendre I'importance de la planification stratégique :

- Comprendre les principes de base du marketing sur les 2 heures

réseaux sociaux : 2 heures - Développement d’'une stratégie de communication digitale

- Développer une stratégie de marketing sur les réseaux efficace 2 heures

sociaux efficace : 8 heures - Mise en ceuvre de la stratégie et suivi des résultats : 2 heures

- Utilisation des différents outils de marketing sur les réseaux
sociaux (publicités, influenceurs, etc.) : 6 heures

DUREE PRIX
TOTAL:

N° enregistrement 84 38 075 3138 auprés du préfet de la région AUVERGNE RHONE ALPES
2RC-CONSULTANT.FR / TEL : 06 99 18 17 91

@ 2RC CONSULTANT - ROCCIA RéGIS -Siret : 801 826 819 00030 -849 rue de Belledonne -38920 CROLLES-




LE WEB 3.8 POUR LES RGENTS IMMOBILIERS

NOM PRENOM DU STAGIAIRE :

Objectifs : A lissue de la formation, le stagiaire saura :

- Comprendre les concepts clés du Web 3.0 et ses applications dans l'immobilier

- Connaitre les avantages du Web 3.0 pour les agents immobiliers

- Posséder les compeétences pratiques pour utiliser le Web 3.0 dans limmobilier

- Identifier les différentes applications du Web 3.0 dans la branche immobiliere

- Comprendre les avantages du Web 3.0 pour la gestion de propriété, la gestion de cont
intelligents, la vérification des antécédents et des crédits, et la collecte de données de

- Posseder les compétences nécessaires pour utiliser efficacement les outils numeériques

technologies de blockchain dans limmobilier

- Etre capable de résoudre des problémes complexes avec le Web 3.0 dans la pratique
immobiliere

- Appliquer les connaissances et compétences acquises a la pratique professionnelle po
améliorer l'efficacité et la qualité du travail

Public visé : > ENTREPRENEUR T.N.S / Agents Immobiliers

> Salarie(e)s de la branche immobilier

Type de formation : Formation et accompagnement en Présentiel, individuelle
Pré requis : Etre T.N.S / Gérant de société / auto entrepreneur

Durée : 32 heures de formations en face a face pédagogique

Date: A définir suivant planning

FORMATEUR DIPLOME CUMULANT EXPERIENGE DE TERRAIN

ET SENS DE LA PEDRGOGIE
MOYENS PEDRGOGIAUES MOYENS TECHNIBUES
Exposé oral / mise en situation

Exposé théorique et mise en
situation au travers d'ateliers ordinateur connecté
ressources pédagogiques

PROGRAMME DETAILLE

- Module 1 : Introduction au Web 3.0 et ses impacts sur le
marché immobilier (14 heures)
- Présentation des concepts de base du Web 3.0 et de son
évolution depuis le Web 1.0 et le Web 2.0

- Comprendre les caractéristiques clés du Web 3.0, telles que la
décentralisation, I'interopérabilité, la sécurité et la transparence -
Analyse de I'impact du Web 3.0 sur la branche immobiliére, y
compris sur les processus de transaction, de marketing et de
communication Etude de cas : exemples concrets d'utilisation
du Web 3.0 dans I'immobilier, y compris la gestion de propriété,
la gestion de contrats intelligents, la vérification des antécédents
et des crédits, et la collecte de données de marché

- Discussion sur les opportunités et les défis liés a I'utilisation du
Web 3.0 dans I'immobilier. Exercices pratiques pour aider les
participants a mieux comprendre les concepts et les applications
du Web 3.0.

- Module 2 : Les avantages du Web 3.0 pour les agents
immobiliers (16 heures)
- Analyse des avantages du Web 3.0 pour les agents
immobiliers, tels que la réduction des co(ts, I'accélération des
transactions, I'amélioration de la sécurité et la transparence
accrue

- Comprendre comment le Web 3.0 peut aider les agents
immobiliers & mieux communiquer avec les clients et les
partenaires Etude de cas : exemples concrets d'utilisation du
Web 3.0 pour améliorer les processus immobiliers, y compris la
gestion de propriété, la gestion de contrats

- Discussion sur les opportunités et les défis liés a I'utilisation du
Web 3.0 dans la pratique immobiliére Exercices pratiques pour
aider les participants & mieux comprendre les avantages du
Web 3.0 pour les agents immobiliers et a développer des
compétences pratiques pour les utiliser correctement

[Pl

- Module 3 : Les compétences nécessaires pour utiliser le Web
3.0 dans I'immobilier (16 heures)
- Présentation des compétences clés que les agents immobiliers
doivent posséder pour utiliser efficacement le Web 3.0, telles que la
capacité a utiliser des outils numériques, la connaissance de la
sécurité en ligne et la compréhension des technologies de blockchain
- Comprendre comment les agents immobiliers peuvent renforcer leur
compeétitivité en utilisant les technologies numériques

- Etude de cas : exemples de compétences pratiques nécessaires
pour utiliser le Web 3.0 dans I'immobilier, y compris la création de
portefeuilles numériques, la gestion de contrats intelligents et la
participation a des réseaux de blockchain. Discussion sur les
opportunités et les défis liés au développement de ces compétences
pour les agents immobiliers

- Exercices pratiques pour aider les participants a développer les
compétences nécessaires pour utiliser efficacement le Web 3.0 dans
la pratique immobiliere

- Module 4 : Les applications pratiques du Web 3.0 pour les
agents immobiliers (16 heures)
- Les défis actuels de I'industrie immobiliere et comment le Web 3.0
peut y répondre. La décentralisation des données et son impact sur
les transactions immobilieres

- Les contrats intelligents (smart contracts) et leur utilisation dans
immobilier.

- La propriété fractionnée (fractional ownership) et son role dans
l'investissement immobilier

- Les plateformes d’échange de biens immobiliers (real estate
tokenization platforms) et comment elles fonctionnent

- Les monnaies numériques (cryptocurrencies) et leur utilisation dans
les transactions immobiliéres

- Les enjeux de la sécurité et de la confidentialité des données dans
l'industrie immobiliére décentralisée

- Les opportunités et les défis pour les agents immobiliers dans un
environnement Web 3.0 Etudes de cas et exemples concrets
d’applications pratiqgues du Web 3.0 dans I'immobilier.

DUREE PRIX

TOTAL: 60H 3000€




STRATEGIES NUMERIDUES 366°

Maitrisez Google et l'l.A pour Booster Votre Communication
Commerciale”

Objectifs : "De la Visibilité Locale a l'Automatisation Avancée, Apprenez a

Utiliser les Outils Gratuits de Google et l'Intelligence Artificielle pour
Révolutionner

Votre Activité."

Visibilité Maximale : Apprenez a tirer parti de Google My Business pour
une visibilite locale et nationale maximale.

Optimisation du Référencement : Domptez les secrets du SEO pour
positionner votre entreprise en téte des resultats de recherche.

Automatisation Efficace : Maitrisez 'art de l'automatisation avec des outils

simples pour gérer les e-mails, les réseaux sociaux, et plus encore.
Stratégies d'lA : Découvrez comment lintelligence artificielle peut
propulser votre stratégie commerciale avec des analyses predictives
Public visé : > ENTREPRENEUR T.N.S /

Type de formation : Formation en Présentiel, individuelle

Pré requis : Etre TN.S/Gérant de société / auto entrepreneur
Durée : 60 heures de formations en face a face pédagogique
Date: A définir suivant planning

MOYENS PEDRGOGIAUES

Exposé théorique et mise en
situation au travers d'ateliers

MOYENS TECHNIQUES

Exposé oral / mise en situation
ordinateur connecté
ressources pédagogiques

PROGRAMME DETAILLE

-Nous détaillons ainsi le Programme de formation:
Module 1 : Introduction aux Outils Google Gratuits
(7 heures)
Présentation de Google My Business
Utilisation de Google Analytics pour l'analyse des données
Introduction a Google Trends
Utilisation efficace de Google Drive et Google Docs
Module 2 : Fondamentaux de I'Intelligence Artificielle
(10 heures)
Bases de I'lA et son impact sur la communication commerciale
Ouitils d'lA pour I'analyse de données et la prise de décision
Module 3 : Gestion des Mailing et Automatisation (8 heures)
Utilisation avancée de Gmail et Google Contacts
Intégration de Mailchimp et Sendinblue pour l'automatisation
Module 4 : Stratégies sur les Réseaux Sociaux (9 heures)
Optimisation de la présence sur Google My Business
Analyse des performances avec Google Analytics
Module 5 : Optimisation du Référencement (8 heures)
Utilisation de Google Search Console
Techniques de SEO et utilisation de mots-clés
Module 6 : Création et Gestion de Site Internet (10 heures)
Utilisation de Google Sites
Analyse du comportement des visiteurs avec Google Analytics
Module 7 : Automatisation Avancée et Chatbots (6 heures)
Intégration de chatbots pour la communication automatisée
Automatisation des publications sur les réseaux sociaux
Module 8 : Suivi Post-Formation et Veille Technologique
(2 heures)
Mise en place d'un suivi pour I'application des connaissances
Encouragement a la veille technologique

TOTAL HEURES : 60 HEURES

Par
ROCCIA REGIS

JANVIER 2024
2RC CONSULTANT

Matériel de Formation:

Ordinateurs portables pour les participants
Projecteur et écran pour les présentations

Outils en Ligne:

Acces a Google My Business, Google Analytics,
Google Drive, Google Docs, Google Sites
Comptes sur les plateformes d'automatisation
telles que Mailchimp, Sendinblue

Documentation:

Guides de référence pour chaque outil

Supports de cours imprimés

Chatbots et Automatisation:

Outils de création de chatbots commme Chatfuel,
ManyChat

Outils d'automatisation des réseaux sociaux

Suivi Post-Formation :

Questionnaire pour le suivi des participants
Ressources pour la veille technologique
Tableaux des acquis

Délais d’acces

La Formation dispose d’un délai de minimum 1 mois entre le premier contact et l'entrée
en formation. Toute inscription doit faire l'objet d’un positionnement d’entrée en
formation pour vérifier 'adéquation entre les objectifs et les moyens.

Attestation et Certification

Une attestation de formation et un relevé des acquis seront fournis aux stagiaires a
lissue de la formation. Cette formation est inscrite dans le cadre du développement de
compétences, d’un accompagnement et d’'un apport théorique pour les gestionnaires
d’entreprise et ne donne lieu @ AUCUNE certification.

Modalité d’évaluation
« Evaluation des acquis : Quiz en entretien individuel par SESSION (pratiques de
reformulation individuelle et débrief).
« Evaluation de satisfaction : questionnaire en fin de session et 3 mois aprés la fin de
la formation pour évaluer l'efficience de l'action de formation.

DUREE PRIX

TOTAL: 60H 3000€




~ LOCALE RVEC GO0GLE <ibilite
Google Gratuits
réelles en optimisant votre profil et en utilisant des stratégies avancées.
Public visé : > ENTREPRENEUR T.N.S /
Durée : 10 heures de formations en face a face pédagogique

' BOOSTEZ VOTRE ENTREPRISE Al Sy AR=%}
Objectifs :
"Créez, optimisez et décuplez votre visibilite locale grace a vos outils
-
Gain de Visibilité: Maximisez votre présence en ligne sur Google pour étre O S O u 1' I | S
trouve facilement par les clients potentiels dans votre réegion.
Croissance des Affaires: Convertissez les recherches en ligne en ventes I l
Rentabilité: Les outils Google gratuits offrent des possibilites de marketing g
abordables et efficaces pour les petites entreprises.
Type de formation : Formation en Présentiel, individuelle
Pré requis : Etre T.N.S/Gérant de société / auto entrepreneur
Date: A définir suivant planning ’ N l l R ] O ‘ \
Module 1: Introduction aux outils Google et & la visibilité
locale (1 heure)
Objectifs:

Comprendre l'importance de la visibilité locale
pour les entreprises.

Module 5: Utilisation de Google Analytics pour mesurer

i ibilitg I'impact de votre visibilité locale (2 heures)
pour ameliorer cette visibilite. Objectifs:

Connaitre les principaux outils Google gratuits pertinents

Moyens pédagogiques: Apprendre & utiliser Google Analytics pour suivre le trafic local.

Comprendre comment interpréter les données pour prendre des
décisions stratégiques.

Moyens pédagogiques:

Tutoriels interactifs sur I'utilisation de Google Analytics.
Analyses de données en direct pour en tirer des conclusions
pratiques.

Présentation interactive des concepts.

Etude de cas pour illustrer Iimpact de la visibilité locale.
Module 2: Google My Business - Création et optimisation

(2 heures)

Objectifs:

Apprendre & créer et configurer un compte Google My Business.
Comprendre les meilleures pratiques pour optimiser son profil.

Moyens pédagogiques: Module 6: Développement d'une stratégie de contenu local

_ efficace (1 heure)
My Bu.smess. . . . o . Objectifs:
Exercices pratiques de configuration et d'optimisation de profils. Comprendre limportance du contenu local pour renforcer la

Démonstration en direct de la création d'un compte Google

Module 3: Utilisation avancée de Google My Business

visibilité.
(2 h.eurfas) Apprendre a créer du contenu pertinent pour son audience
Objectifs: locale.

Explorer les fonctionnalités avancées de Google My Business. Moyens pédagogiques:

Présentation des meilleures pratiques en matiere de contenu
local.

Exercices de brainstorming pour développer une stratégie de
contenu adaptée.

Conclusion et Suivi (1 heure)

Savoir comment utiliser les outils d'analyse pour optimiser

sa visibilité.

Moyens pédagogiques:

Tutoriels vidéo sur les fonctionnalités avancées.

Etude de cas pour comprendre |'analyse des données

et son application. o .
Délais d’acces

Module 4: Utilisation de Google qus pour renforcer la LaFormation dispose d'un délai de minimum 1 mois entre le premier contact et lentrée en formation.

Toute inscription doit faire 'objet d’un positionnement d’entrée en formation pour vérifier 'adéquation

visibil“‘é Iocqle (I heure) entre les objectifs et les moyens.
. . Attestation et Certification
Objechfs: Une attestation de formation et un relevé des acquis seront fournis aux stagiaires a lissue de la
. . formation. Cette formation est inscrite dans le cadre du développement de compétences, d’un
Com p rend re |e | ien entre Goog|e My BUS| ness et Goog|e MG pS. accompagnement et d’un apport théorique pour les gestionnaires d’entreprise et ne donne lieu &
AUCUNE certification.
Apprendre a op’rimiser Sa presence sur Goog|e MGpS.
- N Modalité d’évaluation
Moyens pedagoglques: « Evaluation des acquis : Quiz en entretien individuel par SESSION (pratiques de reformulation
, ) , i , individuelle et débrief).
Demo en d irect de |Cl création d'une presence sur GOOgle MO pS, « Evaluation de satisfaction : questionnaire en fin de session et 3 mois apres la fin de la formation pour

évaluer l'efficience de l'action de formation.

Exercices pratiques pour optimiser sa visibilité sur la plateforme

DUREE PRIX
TOTAL: 10H 500€
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GERANTS - YOUS AVEZ LE DROIT
DE YOUS FORMER

Chaque année vous disposez d'un budget
disponible auprés de 'AGEFICE ou du FIFPL
suivant votre statut. Ce montant vous est
attribué sur demande de financement pour
rembourser une formation destinée a
consolider ou développer vos compétences en
tant que gérant d'entreprise. Techniques de
ventes, langues, informatique,
communications digitales, autant de
formations que de besoins.

QUIEST ELLIGIBLE ?

Tous les gérants de société et les auto-
entrepreneurs qui ont declare une activite
avec un numero SIRET et dont l'activité est
effective.

COMMENT SRYOIR OU JE COTISE ?

Vous avez déclaré aupres de 'URSSAF un
chiffre d'affaires. Si vous étes a jour de vos
cotisations, vous pouvez telecharger votre
attestation de contribution a la formation
professionnelle directement sous votre
espace personnel. Cette attestation vous
indiquera aussi le financeur auprés duquel
vous ferez votre demande de financement..

COMMENT FRIRE UNE DEMANDE DE FINRANCEMENT?

Vous devez adresser avant une demande de
prise en charge en joignant votre attestation de
contribution, votre Siret, carte d'identité et une
proposition conforme d'un organisme de
formation agrée.

COMMENT CA MARCHE ?

Je VOus propose de  vous
accompagner pas a pas €en vous
expliquant comment avoir acces a vos
budgets formations et a monter des
projets de formations efficients et
100% financables.

BESOIN OE PLUS D'INFOS ?

Contactez moi

ou

rendez vous sur
WWW.2RC-CONSULTANT.FR
rubrique conseils

@UCL’IH REGIS B6 39 18 17 31 WWW.2RC-CONSULTANT FR R ROCCIA@CRC-CONSULTANT FR
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BUDGET |
" DISPONIBLE |-

BUDGET
DISPONIBLE

Votre conseil spécialiste de la formation

DECOUVREZ

VOS BUDGETS
FORMATIONS \/§
2 0 2 4 Avec ROCCIA Régis

SOCIETES, INVESTISSEZ EN VOUS

GERANTS
TRAVAI LLEU RS EAn tsaﬁ\g?elnrt{repreneur, investir
INDEPENDANTS dans votre développement

personnel et professionnel est la

T PRENEZ RDV clé du succes. Chez 2RC
consultant, nous comprenons les
O ERETSE'.%E S EICDE défis uniques auxquels vous étes
confrontes. C'est pourquoi nous
@ FPSREA%%'II-HCI\)IEI DE vous offrons une opportunite
s exclusive:
ACCOMPAGNEMENT g : :
%@ CONSTITUTION DE une présentation gratuite des
& DOSSIER budgets disponible selon votre
RHONE ALPES statut et les étapes pour faire
GRENOBLE- LYON- CHAMBERY financer une formation en tant

qu'entrepreneur indépendant !

ROCCIA REGIS QO 0699181791
ORGANISME DE FORMATION 9 r.roccia@2RC-consultant.fr
CONSEILLER EN FORMATION Segn sl 84 e 3 BELLECONNE
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CONDITIONS GENERALES DE
PRESTATION OE SERVICE

Les présentes conditions générales de prestation de services
concernent les prestations de formation proposées par ROCCIA
Régis, 2RC consultant, dont le siége social est a Crolles,
Immatriculé sous le numéro SIRET 801826819 00022, représentée
par ROCCIA Régis. Déclaration d'activité de formation
84380753138 auprés du Préfet de la région Auvergne Rhone Alpes,
ci-aprés dénommée le Prestataire

1 -Champ d'application

Les présentes conditions de prestation de services constituent,
conformément a l'article L 441-6 du Code du Commerce, le socle
unigue de la relation commerciale entre le prestataire et le client qu'il
soit stagiaire individuel ou entreprise. Elles ont pour objet de définir
les conditions dans lesquelles le Prestataire fournit au client la
prestation de formation demandée soit pour lui soit pour des
stagiaires nommément désignés par lui.

Conformément a la réglementation en vigueur, ces conditions de
prestation de services sont systématiquement fournies aux Clients
préalablement a la conclusion du contrat ainsi qu'a tout Client qui en
fait la demande, pour lui permettre de passer commande auprés du
Prestataire quelles que soient les clauses pouvant figurer sur les
documents du Client, et notamment ses conditions générales
d’achat. Toute commande de formation implique, de la part du
Client, I'acceptation des présentes Conditions de Prestation de
Services. Les renseignements figurant sur les catalogues,
prospectus et tarifs du Prestataire sont donnés a titre indicatif et sont
révisables a tout moment. Le Prestataire est en droit d'y apporter
toutes modifications qui lui paraitront utiles. Toute nouvelle version
entrera en vigueur le jour ouvré suivant son édification et sera
applicable a toute nouvelle proposition ou a tout nouvel avenant de
contrat émis postérieurement a la date d’entrée en vigueur des
nouvelles conditions de prestation de services. Toute négociation
contractuelle entre le Prestataire et le Client donnera lieu a
I'établissement de conditions particuliéres de prestation de services.
2 —Conditions de vente

2-1-Toute commande devra faire I'objet d’'un devis établi par le
Prestataire et ddment et expressément accepté par le Client.

Le contrat ne sera parfait qu'aprés validation de I'acceptation du
Client.

2-2-Toutes éventuelles modifications de commande ou ajout
d’option(s) nouvelle(s) feront I'objet d’un devis complémentaire.
Elles ne seront prises en compte, dans la limite des possibilités du
Prestataire, que si elles lui sont notifiées par écrit, quinze (15) jours
au moins avant la date prévue pour la fourniture de la prestation de
formation, et aprés signature par le Client d'un bon de commande
spécifique et ajustement éventuel du prix.
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3. Rétractation, Interruption de la formation

3.1. Délai de Rétractation: - A compter de la date de
signature du contrat, le client a un délai de 10 jours pour
se rétracter. Il en informe I'organisme de formation par
lettre recommandée avec accusé de réception. Dans ce
cas, aucune somme ne peut étre exigée du client.

- A l'expiration de ce délai, le client envoie un chéque
d’acompte de 20% du colt pédagogique.

- Annulation dans un délai inférieur ou égal a 15 jours:
indemnité de dédit correspondant a la totalité du prix TTC
de la formation.

- Annulation dans un délai supérieur a 15 jours: indemnité
de dédit correspondant a 50% du prix TTC de la
formation.

3.2. Annulation: Sous réserve du délai de rétractation visé
ci-dessus, en cas d'annulation portant sur tout ou partie de
la commande avant le début de la formation (excepté pour
cas de force majeure), le client s’engage a verser a
'organisme de formation une indemnité de dédit selon les
conditions suivantes :

3.3. Interruption en cas de force majeure;: Conformément
a I'Article L.6353-7 du Code du Travalil, il est rappelé que
si, par suite de force majeure diment reconnue, le client
est empéché de suivre la formation il peut rompre le
contrat. Dans ce cas, seules les prestations de formation
effectivement dispensées sont payées a I'organisme de
formation, a due proportion de leur valeur prévue au
contrat. Si du fait d'une force majeure I'organisme de
formation n’est plus en mesure de dispenser la formation il
peut également rompre le présent contrat de fagon
anticipée sans qu'il y ait lieu a dédommagement du
stagiaire.

4 —Baréme de prix et conditions de reglement.

4.1. Colt pédagogique

4.2. Délai de paiement

4.3. Pénalités de retard

Le prix de I'action de formation est fixé d’'un commun
accord et repris dans le devis accepté.

Le client s’engage a payer la totalité du prix de I'action de
formation sous réserve des stipulations de I'article 3.

A compter de la signature du contrat, le client a un délai
de rétractation de 10 jours. Passé ce délai le client
adresse un acompte de 30% du prix de la formation.

Le solde du prix s’effectue comptant a réception de
facture, par cheque a I'ordre de ROCCIA Régis, ou bien
par virement.

@UUGIH REGIS CRC CONSUL TANT ENREGISTRE COMME ORGANISME DE FORMATION S0US LE NUMERD - 84366753136
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En cas de retard de paiement et de versement des sommes dues par le Client au-
dela d'un ou des délais ci-dessus fixés, et aprés la date de paiement figurant sur la
facture adressée a celui-ci, des pénalités de retard égales a trois (3) fois le taux
d’intérét Iégal majoré de dix (10) points seront dues par le Client. Ces pénalités
seront calculées sur le montant TTC de la somme restant due et courront a compter
de la date d’échéance du prix. Elles seront automatiquement et de plein droit
acquises au Prestataire, sans formalité aucune ni mise en demeure préalable. En sus
des indemnités de retard, toute somme, y compris les acomptes, non payés a leur
date d’exigibilité produiront de plein droit le paiement d’'une indemnité forfaitaire de
quarante (40) euros due au titre des frais de recouvrement. Dans le cas ou le
recouvrement de ladite créance serait supérieur a la somme de quarante (40) euros,
le Prestataire pourra réclamer au Client une indemnisation complémentaire, sur
justification. Le retard de paiement entrainera I'exigibilité immédiate de la totalité des
sommes dues au Prestataire par le Client, sans préjudice de toute autre action que le
Prestataire serait en droit d'intenter, & ce titre, & I'encontre du Client. En cas de non-
respect des conditions de paiement figurant ci-dessus, le Prestataire se réserve en
outre le droit la fourniture des Services commandés par le Client, de suspendre
I'exécution de ses obligations et de réduire ou d’annuler les éventuelles remises
accordées a ce dernier. La résolution du contrat se produira de plein droit par le seul
fait de I'inexécution par le Client de ses obligations contractuelles.

5 -Modalités de fourniture des Services

Les Services demandés par le Client seront fournis conformément au devis accepté.
6 -Responsabilité du Prestataire —Garantie:

Le Prestataire s'engage a souscrire une assurance Responsabilité Civile
Professionnelle Le Prestataire garantit, conformément aux dispositions légales, le
Client, contre les vices cachés, provenant d'un défaut de fourniture desdits Services a
I'exclusion de toute négligence ou faute du Client. La responsabilité du Prestataire ne
peut étre engagée qu'en cas de faute ou de négligence prouvée et est limitée aux
préjudices directs, a I'exclusion de tout préjudice indirect, de quelque nature que ce
soit. Afin de faire valoir ses droits, le Client devra, sous peine de déchéance de toute
action s'y rapportant, informer le Prestataire, par écrit, de l'existence des vices dans
un délai maximum de 48h ouvrés a compter de leur découverte. Le Prestataire
rectifiera dans la mesure du possible, a ses frais, ou indemnisera selon les modalités
adéquates et agréées par le Client, les Services jugés défectueux. En tout état de
cause, au cas ou la responsabilité du Prestataire serait retenue, la garantie du
Prestataire serait limitée a vingt-cing pourcents (25 %) du montant HT payé par le
Client pour la fourniture des Services. Le Client demeure seul responsable de tout
dommage, direct ou indirect, que lui-méme ou les participants pourraient causer au
cours de la formation. Le Prestataire décline toute responsabilité pour les dommages
de quelque nature que ce soit affectant les biens de toute nature apportés par le
Client ou appartenant aux participants, quel que soit I'endroit ou les

\

i :\ g
| gt
e

e ta‘
: %35“\\1855-

biens sont entreposés. Par ailleurs, le Client renonce a rechercher la
responsabilité du Prestataire en cas de dommages survenus aux fichiers
ou tout document qu'il lui aurait confié et de réclamations ou demandes
formées a I'encontre du Client et émanant d'un tiers. Le Prestataire
dégage sa responsabilité a I'égard des dommages matériels pouvant
atteindre les immeubles, installations, matériels, mobiliers du Client.

7 -Droit de propriété intellectuelle:

Le Prestataire reste propriétaire de tous les droits de propriété
intellectuelle sur les études, documents, dessins, modeles, prototypes,
supports pédagogiques, photos etc., (réalisés méme a la demande du
Client) en vue de la fourniture des Services au Client. Le Client s'interdit
donc toute reproduction ou exploitation desdites études, dessins,
modeles et prototypes, etc., sans l'autorisation expresse, écrite et
préalable du Prestataire qui peut la conditionner a une contrepartie
financiére.

8 -Litiges:

En cas de litige ayant pour objet la validation, l'interprétation, I'exécution
ou la résiliation des présentes, les Parties préalablement a toute
procédure judiciaire, devront mettre en oeuvre soit une procédure de (i)
médiation soit (ii) un processus collaboratif. Procédure de médiation :
Les Parties choisissent d'un commun accord la personne en charge de la
médiation afin de trouver une solution amiable a leur différend. La
personne choisie doit étre qualifiée, indépendante, neutre et impartiale.
Les Parties s'engagent a se rendre au moins une fois a l'une des
réunions de médiation. La médiation au lieu choisi par le médiateur et se
déroulera en langue frangaise. Chacune des Parties prendra en charge a
parts égales les frais de médiation.

Processus collaboratif : Dans le cas ou les parties opteraient pour le
processus collaboratif, chacune d’entre elles devra alors choisir un
avocat formé au processus collaboratif dont la liste est disponible sur le
site de I'Association des Avocats Formés au Processus de Droit
Collaboratif ou AFPDC (http://www.droit-collaboratif.org/trouver-un-
praticien-1-8-23). Les Parties assistées de leur avocat assisteront a une
réunion a quatre (4) au cours de laquelle elles pourront conclure un
contrat collaboratif qui décrira les modalités du processus collaboratif
leur permettant de trouver une solution amiable a leurs différends. En
cas de désaccord sur le choix du mode amiable a suivre, les Parties
devront recourir a la médiation.

Dans le cas ou la procédure de médiation ou le processus collaboratif
échouerait, le tribunal compétent serait alors le tribunal de Grenoble
dans le ressort duquel se trouve le siege du Prestataire.

9 —Acceptation du Client :

Les présentes Conditions de prestation de services sont expressément
agréées et acceptées par le Client, qui déclare et reconnait en avoir une
parfaite connaissance, et renonce, de ce fait, a se prévaloir de tout
document contradictoire et, notamment, ses propres conditions
générales d'achat, qui seront inopposables au Prestataire, méme s'il en a
eu connaissance.
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