CATALOGUEL

FORMATION

ADRESSE : 1 RUE BLAISE PASCAL
33370 ARTIGUES-PRES-BORDEAUX




PRESENTATION

FORMATIONS POUR .
ENTREPRENEURS ET SALARIES

Nous vous proposons des formations destinees majoritairement aux entrepreneurs et salaries
qui souhaitent monter en compeétence dans le but d'atteindre leurs objectifs.

Nos formations permettent de combler des carences de compétences, nécessaires pour une
bonne gestion, promotion et visibilité d'une entreprise.

Chaque formation allie théorie et pratique, afin que vous soyez le plus autonome possible.

ou:

Formations individuelles ou en groupe, en présentiel dans nos
locaux ou dans vos locaux, mais aussi en vision. Nous pouvons
nous adapter a vos besoins spécifiques.

FINANCEMENT :
Vous pouvez peut-étre profiter d'une prise en charge partielle ou
totale, en fonction de votre organisme.

Nous sommes en mesure de vous aider dans les démarches et le
montage de votre dossier.
CPF, OPCO, Agefice, FIFPL...
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INFORMATIONS PRATIQUES

INFORMATIONS

PRATIQUES

QUEYROI ESTHER - KHEPER ACADEMIE

SIRET : 44509980700049

Enregistre en tant qu'organisme de formation sous le numero
75331021133 aupres du préfet de la region Nouvelle Aquitaine.
Cet enregistrement ne vaut pas agrément de 'Etat.

Accessibilité et handicap : Un aménagement de la formation peut
étre envisageé pour les personnes en situation de handicap. Merci de
prendre contact avec nous pour adapter la formation et sa mise en
place si vous étes concerné.es.

Référent : Queyroi Esther

ESPACE CALLIPOLIS
1 Rue Blaise Pascal
33370 Artigues-pres-bordeaux

06 79 02 32 90

l http:// % Kheper-academie fr

croissance@kheper-academie.fr
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MOYENS PEDAGOGIQUES

MOYENS

PEDAGOGIQUES

MOYENS PEDAGOGIQUES ET TECHNIQUES :
glﬂéments matériels de la formation :
- Ordinateur (celui du stagiaire, possibilité d'en préter un sur-demande)
- Vidéoprojecteur pour projection du Powerpoint
- Support Powerpoint pour la formation
- Outils pédagogiques et documentation : questionnaires, exercices, méthode de
recherche

Les modalites d'adaptation pedagogique :

- Répartition pédagogique : 40% d'apports theoriques, 60 % de pratique

- Participation active ; lexperimentation des participants est privilegiee

- Exercices et cas pratiques

- Apports méthodologiques illustres d'exemples puis application en situation.
-Qcm

METHODE MOBILISEE :

_ Les formations sont dispensées dans nos locaux au 1 rue Blaise Pascal a Artigues-
pres-bordeaux, en visio sur ZOOM, ou bien directement dans les locaux des
stagiaires.

La salle de formation est equipée d'un videoprojecteur pour projetter le support ainsi
que d'un tableau blanc pour y inscrire les choses a retenir.

Durant la formation, des exercices sont réalises et des questions seront
regulierement posées et un QCM sera réalisée a la fin de la formation avec une
correction en direct avec les stagiaires.

Un support pdf + un mail contenant des ressources complémentaires sont envoyees
dans les jours suivants la fin de la formation.

La formation est assurée par Queyroi Esther pour la partie Web/Réseaux sociaux et
par des formateurs indépendants pour les autres thématiques.

METHODES DE SUIVI MOBILISEES :

Afin de s'assurer d'une bonne mise en pratique de nos stagiaires, un appel
teléphonique est passé 1,5 mois apres la formation pour évaluer de maniere
informelle sa mise en pratique des éléments acquis lors de la formation et évaluer
éegalement ses besoins et difficultes.

Cet appel a pour but de le soutenir dans l'utilisation et la mise en pratique des
méthodes et bases enseignées durant la formation.

Puis un QCM a froid est envoyé par mail 3 mois aprés la formation.
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Descriptif des procéduresd'admission et d'évaluation

DESCRIPTIF DES
PROCEDURES D'ADMISSION

ET D'EVALUATION

PROCEDURE D'ADMISSION :
- Un échange téléphonique

Les deux permettant de recueillir les besoins en formation et de
déterminer les compétences visées du futur stagiaire.

Puis confirmation de 'admission du stagiaire sur le module choisi,
apres avoir valide avec lui les pré-requis listés dans le programme de
formation.

PROCEDURE D'EVALUATION DES ACQUIS :

1/ L'évaluation des acquis a Chaud

Pendant la formation, le formateur propose des excercies pratiques et des exemples
d'études de cas.

Des questions (QCM) sont soumises le dernier jour de formation (ou de chaque module,
si la formation comporte plusieurs modules) au stagiaire a la fin de la formation.

2/ L'évaluation des acquis a froid (QCM a froid).

Cette évaluation a lieu 3 mois apreés la fin de la formation.

Ce questionnaire, envoye par mail aux stagiaires, permet d'évaluer l'impact de la
formation dans leur quotidien professionnel. Ce retour est laissé a son libre choix et ne
peut constituer une obligation.

Cette évaluation permet :

- Au formateur d'évaluer la progression et les acquis du stagiaire suite a la formation et
eventuellement de reprendre certain point mal assimilé.

- Au stagiaire de réaliser sa progression

37/ Un questionnaire de satisfaction

Un questionnaire afin d'évaluer la satisfaction de chaque stagiaire. Ce questionnaire est
a remplir par les éléves a la fin de la formation. Cette évaluation nous permet d'analyser
et d'améliorer la qualité de nos formations, en fonction des retours exprimeés par les
stagiaires.
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GOOGLE MYBUSINESS

GOOGLE MYBUSINESS )

3heures / En groupe : 290€TTC
Délai d'acces : 15j a 1 mois

DEFINITION
Une formation Google My Business sur-mesure pour déevelopper la visibilité
mais aussi la notoriete.

Faites de votre fiche Google My Business un moteur de croissance
pour votre entreprise.

OBJECTIFS

e Optimiser sa fiche Google MyBusiness
e Améliorer son référencement local

PUBLIC VISES

e Toute personne souhaitant apprendre a créer et/ou optimiser sa fiche
d'entreprise Google MyBusiness

PRE-REQUIS

* Disposer d'un ordinateur portable pour mettre en pratique lors de la formation
e Savoir utiliser internet de maniere basique.

APTITUDES VISEES

e Comprendre limpact du référencement naturel pour sa visibilité
e Deécouvrir L'utilité de Google MyBusiness

COMPETENCES VISEES

e Comprendre et maitriser Google MyBusiness
e Optimiser sa fiche
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GOOGLE MYBUSINESS

GOOGLE MYBUSINESS

Découvrir Google

- Le moteur de recherche

- Quelques bases de referencement naturel
- La publicite sur Google

- L'importance du contenu

- Découvrir les services de Google

Optimiser sa page Google MyBusiness

- Optimiser sa page
- Compléter la rubrique Infos
- Ajouter des produits et services

Créer des contenus engageants sur Google MyBusiness

- Decouvrir l'Inbound Marketing
- Reédiger un article

- Promouvoir un article

- Créer des promotions

- Creer des evénements
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OPTIMISER SON TEMPS

OPTIMISER SON ORGANISATION DE TRAVAIL ET SA
GESTION DU TEMPS POUR CREER DU CONTENU

EFFICACEMENT

2 demi-journées / Tarif : 700€

Délai d'acces : 15j a 1 mois

DEFINITION

Cette formation vous apporte des clés pour comprendre, analyser et améliorer votre
processus de création de contenus pour vos réseaux sociaux professionnels, dans
l'objectif d'optimiser la gestion de votre temps et de votre énergie.

OBJECTIFS

e Analyser et optimiser votre processus de création de maniere personnalisée

e Créer votre routine de création de contenu en tenant compte de vos besoins et
contraintes

e Choisir et/ou créer des outils (de planification et de suivi) simples et adaptes

PUBLIC VISES

e Tout entrepreneur souhaitant gagner en efficacité et en sérénité dans sa création de
contenu pour les réseaux sociaux sans sacrifier son équilibre de vie.

PRE-REQUIS

e Disposer d'un ordinateur pour les temps pratiques en formation
e Avoir déja commenceé a créer du contenu pour ses réseaux sociaux professionnels

APTITUDES VISEES

e Comprendre limpact de la connaissance de soi sur la gestion du temps, la créativité
et la productivité

e Deécouvrir et intégrer la notion de « cycles » dans votre création de contenus

e Apprendre a vous ecouter pour réajuster votre routine de creation

COMPETENCES VISEES

e Comprendre et maitriser votre processus de création de contenu

e Deéfinir votre routine de création de contenu en tenant compte de vos impératifs
professionnels et vos besoins personnels

e Créer son planning de création de contenu avec des outils simples et adaptés
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OPTIMISER SON TEMPS

OPTIMISER SON ORGANISATION DE TRAVAIL ET SA
GESTION DU TEMPS POUR CREER DU CONTENU

EFFICACEMENT

Analyser et optimiser votre processus de création de maniére
personnalisée

- Comprendre et decomposer votre processus de creation (par
réseau social) et le formaliser

- Faire le point sur votre fonctionnement actuel et vos outils

- Optimiser votre processus de creation personnalise

Créer votre routine de création de contenu en tenant compte
de votre équilibre de vie

- Comprendre les réflexes a adopter pour créer des conditions
favorables a votre créativité et votre productivitée

- Faire le point sur vos besoins essentiels et vos contraintes

- Concevoir votre routine de creation de contenu en preservant
votre equilibre de vie

- Planifier des créneaux dedies a votre creation de contenus

- Disposer d'astuces pour optimiser vos temps de création de
contenus

Choisir et/ou créer des outils de planification et de suivi
simples et adaptés

- Identifier vos besoins pour bien choisir (ou créer) vos outils

- Distinguez les outils de visualisation, de planification et de
rédaction de vos contenus

- Déterminer les données d'entrées necessaires a l'utilisation de
chaque type d'outil
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STRATEGIEET

RESEAUX SOCIAUX




RESEAUX SOCIAUX

COMMUNIQUER COMME UN PRO

SUR FACEBOOKET INSTAGRAM F

Formation en présentiel : 1,5 jours - 12 heures
En groupe 7/ En Inter (7pers/max) : 790€TTC

En individuel et personnalisé : Sur devis
Délai d'acceés: 15j a 1 mois

DEFINITION

La formation Communiquer comme un pro sur les réseaux sociaux vous permet
d'apprendre a animer efficacement une page Facebook et Instagram pour votre
entreprise.

OBJECTIFS
e Utiliser Facebook et Instagram dans une perspective d'usage professionnel
» |dentifier les relations qui ont de la valeur pour votre entreprise
e Créer votre communaute et l'animer

PUBLIC VISE
e Tout collaborateur souhaitant optimiser son image sur les réseaux sociaux
professionnels dont Facebook et Instagram
e Chef d'entreprises / Entrepreneurs
e Responsable marketing

PRE-REQUIS
» Disposer d'un ordinateur portable pour mettre en pratique lors de la formation
e Avoir déja créé une page Facebook et un compte Instagram
e Savoir utiliser internet de maniere basique.

APTITUDES VISEES
e Comprendre limpact des réseaux sociaux sur la visibilité
e Deéterminer ses objectifs de communication sur Facebook et Instagram
e Maitriser les fonctionnalités pratiques a utiliser au quotidien sur Facebook et
Instagram
* Intégrer Facebook et Instagram a sa stratégie de communication digitale

COMPETENCES VISEES
e Comprendre et maitriser Facebook et Instagram
e Publier du contenu adapté a sa cible sur Facebook et Instagram
* Maitriser les codes et les bonnes pratiques sur Facebook et Instagram
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RESEAUX SOCIAUX

COMMUNIQUER. COMME UN PRO

SUR FACEBOOKET INSTAGRAM

Définition de la stratégie de communication digitale (cible, message,
valeurs, objectifs...)

» Définir vos objectifs / votre strategie
» Choisir le bon compte (page, groupe, compte perso..)

Optimiser son profil Facebook et sa page

o Optimiser un profil : limpact des éléments
» Adopter les bonnes pratiques pour gagner en visibilité

Optimiser son profil Instagram

o Optimiser un profil : limpact des éléments
« Adopter les bonnes pratiques pour gagner en visibilite

Maitriser l'algorithme pour étre efficace et visible

Connaitre les usages et les fonctionnalités de Facebook et Instagram
Les différents types d'engagement (likes, clics, les facons d'engager..)
Les différents types de post

Les différents types de contenu a partager

Gagner en efficacité et s’organiser

» Automatiser ses posts
¢ Decouvrir le calendrier éditorial
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RESEAUX SOCIAUX

LINKEDIN

1 Jour / Tarif : 590€
Présentiel ou Visio
8/pers max

Délai d'acces : 15j a 1 mois

DEFINITION

Pour tirer le meilleur de ce réseau social devenu incontournable dans le domaine

professionnel, il est important de connaitre parfaitement 'outil et de savoir comment

['utiliser pour arriver atteindre ses objectifs.
OBJECTIFS

e Bien débuter sur LinkedIn : Optimiser son profil
e Acquérir les bonnes pratiques pour développer son réseau professionnel
e Améliorer sa visibilité sur ce réseau

PUBLIC VISE

e Tout collaborateur souhaitant optimiser son image sur les réseaux sociaux
professionnels et développer son réseau professionnel.

PRE-REQUIS

¢ Disposer d'un ordinateur portable pour mettre en pratique lors de la formation
e Avoir déja créé une page LinkedIn
e Savoir utiliser internet de maniere basique.

APTITUDES VISEES
e Comprendre limpact des réseaux sociaux sur la visibilité
e Maitriser les fonctionnalités pratiques a utiliser au quotidien sur Linkedin
¢ Intégrer Linkedin a sa stratégie de communication digitale

COMPETENCES VISEES
e Comprendre et maitriser Linkedin
e Publier du contenu adapté a sa cible sur LinkedIn
¢ Maitriser les codes et les bonnes pratiques sur Linkedln
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RESEAUX SOCIAUX

Optimiser son profil LinkedIn pour mettre en avant ses atouts

e Optimiser un profil : l'impact des mots clés, du titre professionnel, des
compeétences, des coordonnées

e Rendre son profil attractif : photo, image de fonds, les éléments multimédias, mise
en page

e Deépasser le stade du CV en ligne et présenter efficacement ses expériences

e Reédiger un résume pour se présenter efficacement

e Utiliser les “contenus riches’ (sites web, vidéos, Slides Share) pour améliorer
l'attractivité de son profil

e Adopter les bonnes pratiques pour gagner en visibilite

Maitriser l'algorithme pour étre efficace et visible

Connaitre les usages et les fonctionnalités de LinkedIn

Les différents types d'engagement (likes, clics, les fagcons d'engager...)
Les différents types de post

Les différents types de contenu a partager

Développer et animer son réseau professionnel

Prendre contact efficacement et gérer les invitations recues : les bonnes pratiques
Elargir son réseau et trouver des contacts potentiels : utiliser la recherche avancée
Rejoindre et participer a des groupes

Rester présent a l'esprit de ses contacts : développer “lattitude réseau”
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CR2ATION CONTENU

CREATION DE CONTENU ET UTILISATION
DE CHATGPT POUR LES RESEAUX SOCIAUX

5h / Tarif : 425€ - Présentiel
Groupe de 8 personnes max
Délai d'accés : 15j a 1 mois

DEFINITION

Cette formation vous permettra de créer du contenu de qualité et régulierement sur les
réseaux sociaux avec une vrai stratégie. Une methode pas a pas.

OBJECTIFS
e Apprendre a créer et a gérer un calendrier éditorial adapté a sa propre entreprise.
* |dentifier et déevelopper des piliers de contenu spécifiques a son secteur d'activite.
e Utiliser efficacement le ton éditorial pour engager son audience.
e Générer des idées de contenu innovantes de maniere autonome.
e Intégrer ChatGPT dans le processus de création pour optimiser et diversifier le
contenu.

PUBLIC VISE
* Chefs d'entreprise, entrepreneurs, et managers de PME qui souhaitent dynamiser
leur présence sur les réseaux sociaux.
e Professionnels du marketing et de la communication désireux d'approfondir leurs
competences en gestion de contenu digital.

PRE-REQUIS
e Avoir une entreprise active avec une présence minimale sur les réseaux sociaux.
e Posséder les bases de 'utilisation des plateformes Facebook, Instagram, et
Linkedin.
* Etre disposé a participer activement et a collaborer en groupe.

APTITUDES VISEES
e Capacité a planifier stratégiquement le contenu digital.
e Compétence dans l'analyse des besoins spécifiques de contenu pour sa marque.
e Aptitude a maintenir une communication constante et engageante avec son
audience.

COMPETENCES VISEES
e Creéation et gestion d'un calendrier éditorial complet.
» Définition et application de piliers de contenu efficaces.
e Maitrise des outils de programmation de contenu sur les principales plateformes
sociales.
e Utilisation avancée de ChatGPT pour la création de contenu.
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CR2ATION CONTENU

CREATION DE CONTENU ET UTILISATION

DE CHATGPT POUR LES RESEAUX SOCIAUX

Création et gestion du calendrier éditorial
e Comprendre limportance d'un calendrier éditorial pour la gestion de contenu.
e Principes de base pour élaborer un calendrier adapteé a chaque type d'entreprise.

Définition des piliers de contenu
e Discussion sur la définition des piliers de contenu et leur réle dans la cohérence de
la communication.
e Comment identifier les piliers qui résonnent avec la marque et l'audience cible.

Maitrise du ton éditorial et technique de copywriting
e Importance du ton éditorial dans l'engagement de l'audience.
e Conseils pour choisir un ton adapté a la marque et a ses valeurs.
e Introduction aux techniques de copywriting pour améliorer limpact du contenu.
e Exemples pratiques de bonnes pratiques de rédaction adaptées aux différents
réseaux sociaux.

Génération d'idées de contenu
e Techniques de brainstorming pour une génération d'idées de contenu efficace et
continue. Sources d'inspiration pour renouveler régulierement le contenu propose.

Utilisation de ChatGPT dans la création de contenu
e Présentation de ChatGPT et de ses capacités a generer du contenu.
» Conseils pour intégrer efficacement ChatGPT dans la stratégie de contenu digital.
e Lesautres |A

Programmation des contenus sur les plateformes sociales
e Apercu des meilleures pratiques pour la programmation des publications.
e Utilisation des outils de programmation pour optimiser la gestion du temps et de
l'interaction.
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RESEAUTAGE

SAVOIR RESEAUTER EFFICACEMENT :

L'APRES-RESEAUTAGE

1 Jour / Tarif : 700€
Présentiel

Groupe de 8 personnes max
Délai d'accés : 15j a 1 mois

DEFINITION

Ce programme de formation vise a équiper les chefs d'entreprise des connaissances et
compétences necessaires pour optimiser leur aprés-réseautage. Il se concentre sur
['utilisation efficace de LinkedIn pour le suivi des contacts et l'application de bonnes
pratiques en emailing pour convertir ces contacts en clients.

OBJECTIFS

e L 'objectif principal est de fournir aux participants les outils et stratégies pour
maintenir et renforcer les liens avec leur réseau professionnel, et d'utiliser ces
connexions pour générer des opportunités d'affaires. A la fin de la formation, les
participants seront capables de personnaliser leur approche de suivi pour garder le
contact et générer des rdv.

PUBLIC VISE

e Chefs d'entreprise, entrepreneurs, et professionnels du marketing qui souhaitent
ameliorer leur stratégie d'apres-réseautage pour booster leur activite.

PRE-REQUIS

e Avoir déja crée un profil LinkedIn
e Savoir utiliser internet de maniere basique.

APTITUDES VISEES
e Maitrise des techniques d'optimisation de profil LinkedIn pour l'aprés-réseautage.
e Capacité a organiser et a gérer efficacement les contacts professionnels.
e Compeétence dans la creation et l'envoi d'emails de suivi personnalises et
engageants.

COMPETENCES VISEES
e Stratégiques: Développement d'une strategie de communication post-réseautage.
e Techniques: Utilisation avancée des fonctionnalités LinkedIn et des outils d'emailing.
* Relationnelles: Renforcement des liens professionnels et conversion des contacts
en clients.
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RESEAUTAGE

SAVOIR RESEAUTER EFFICACEMENT

: LAPRES-RESEAUTAGE

Les Outils digitaux pour garder le lien
1/ LinkedlIn, le réseau B2B : Optimisation du profil LinkedIn

e Optimiser un profil : limpact des mots clés, du titre professionnel, des
compeétences, des coordonnees

e Rendre son profil attractif : photo, image de fonds, les élements multimedias, mise
en page

e Dépasser le stade du CV en ligne et présenter efficacement ses expériences

e Rédiger un résume pour se présenter efficacement

e Rentrer en contact avec ses “rencontres réseaux’

2/ L’E-mail comme outil

e | 'E-mail post-réseautage

e |es fondamentaux d'un email de suivi impactant

e Personnalisation et segmentation de vos listes d'emails
e Strategies d'emailing pour transformer l'intérét en action
e |eserreurs a ne pas commettre

e Mesures et optimisation

Rester présent a l'esprit de ses contacts : développer “l'attitude réseau”

e Récapitulation des meilleures pratiques pour développer et maintenir une attitude
réseau efficace.

Page 21



RESEAUTAGE

SAVOIR RESEAUTER EFFICACEMENT :

ART DU PITCH ET RESEAUTAGE

1 Jour / Tarif : 700€
Présentiel

Groupe de 8 personnes max
Délai d'accés : 15j a 1 mois

DEFINITION

Ce programme de formation vise a équiper les chefs d'entreprise des connaissances et
compétences necessaires pour optimiser leur aprés-réseautage. Il se concentre sur
['utilisation efficace de LinkedIn pour le suivi des contacts et l'application de bonnes
pratiques en emailing pour convertir ces contacts en clients.

OBJECTIFS

e L 'objectif principal est de fournir aux participants les outils et stratégies pour
maintenir et renforcer les liens avec leur réseau professionnel, et d'utiliser ces
connexions pour générer des opportunités d'affaires. A la fin de la formation, les
participants seront capables de personnaliser leur approche de suivi pour garder le
contact et générer des rdv.

PUBLIC VISE

e Chefs d'entreprise, entrepreneurs, et professionnels du marketing qui souhaitent
ameliorer leur stratégie d'apres-réseautage pour booster leur activite.

PRE-REQUIS

e Avoir déja crée un profil LinkedIn
e Savoir utiliser internet de maniere basique.

APTITUDES VISEES
e Maitrise des techniques d'optimisation de profil LinkedIn pour l'aprés-réseautage.
e Capacité a organiser et a gérer efficacement les contacts professionnels.
e Compeétence dans la creation et l'envoi d'emails de suivi personnalises et
engageants.

COMPETENCES VISEES
e Stratégiques: Développement d'une strategie de communication post-réseautage.
e Techniques: Utilisation avancée des fonctionnalités LinkedIn et des outils d'emailing.
* Relationnelles: Renforcement des liens professionnels et conversion des contacts
en clients.
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RESEAUTAGE

SAVOIR RESEAUTER EFFICACEMENT :

ART DU PITCH ET RESEAUTAGE

COMPRENDRE LE PITCH

e Decouvrir les types de pitch
e Différencier les outils du pitch
e Déterminer le temps du pitch

CHOISIR LE CONTEXTE DU PITCH

e Analyser le contexte
* Reconnaitre les interlocuteurs
e Deécider du bon timing

ECRIRE UN PITCH UNIQUE ET PERCUTANT

e Concevoir un pitch unique
e Rendre son pitch percutant
* Penser les outils d'appui

IDENTIFIER LES RESEAUX ADAPTES

 |dentifier les réseaux généraux, territoriaux, metiers
e Connaitre les réseaux et leurs avantages et inconvénients

CHOISIR CES RESEAUX

* Choisir les réseaux en fonction de sa stratégie commerciale
» Prioriser les réseaux selon le temps qu'on peut leur accorder
I
IDENTIFIER LES PRATIQUES DU RESEAUTAGE

e Remise du guide des bonnes pratiques
e Mise en place d'un plan de motivation individuelle

S’ENTRAINER

e Persuader par le pitch
e Avoir le bon mental pour pitcher
e S'auto évaluer
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RESEAUX SOCIAUX - CPF

COMMUNIQUER SUR LES RESEAUX
SOCIAUX POUR PROMOUVOIR SA TPE -

4 Jours / 28 H
Tarif : 2400€ - Présentiel
Délai d'acceés : 14j a 1 mois

Cette formation prépare a la certification “Communiquer sur les réseaux sociaux pour
promouvoir sa TPE", enregistrée au répertoire spécifique de France Compétences sous le
numéro RS7200 par l'organisme certificateur CréActifs”.

DEFINITION

Ce programme de formation va permettre aux entrepreneurs de TPE de maitriser leur
communication d'entreprise sur les réseaux sociaux. Ils pourront ainsi

déterminer leur stratégie de communication lieée a l'entreprise, identifier les réseaux sociaux
pertinents et créer une page entreprise sur les reseaux choisis. Les

apprenants pourront enfin en toute autonomie, élaborer et mettre en place leur stratégie
editoriale, animer leur(s) page(s) avec du contenu commercial et

informatif sur les produits et l'entreprise.

OBJECTIFS
» Permettre aux entrepreneurs de TPE de maitriser leur communication d'entreprise sur les
réseaux sociaux.
» Deéterminer leur strategie de communication liée a l'entreprise.
« |dentifier les réseaux sociaux pertinents et créer une page entreprise sur les réseaux choisis.
« Autonomie dans l'élaboration et la mise en place de leur stratégie éditoriale, animer leur(s)
page(s) avec du contenu commercial et informatif sur les produits et l'entreprise.

PUBLIC VISE
« La formation s'adresse aux créateurs d'une TPE, aux dirigeants de TPE ou a leurs
collaborateurs directs en charge de la communication, ayant le projet de promouvoir les
activités de la TPE via les réseaux sociaux
La formation s'adresse aux créateurs d'une TPE, aux dirigeants de TPE ou a leurs collaborateurs
directs en charge de la communication, ayant le projet de promouvoir les activités de la TPE via
les réseaux sociaux

DELAI D'ACCES A LA FORMATION
« Délai variable selon les financements. Pour les formations financées par le CPF, il devra
s'écouler au mois 14 jours entre la date de confirmation de commande de la formation et
son déemarrage effectif (delai legal de rétractation).

PRE-REQUIS
» Disposer d'un ordinateur portable pour mettre en pratique lors de la formation
« Avoir déja créé une page Facebook et un compte Instagram
» Savoir utiliser internet de maniere basique
» Maitrise des outils bureautiques (traitement de texte, traitement des images, navigation
internet, tableur). / Aisance dans le rédactionnel et le traitement de données chiffrees.

Page 24


https://www.francecompetences.fr/recherche/rs/7200/
https://creactifs.com/

RESEAUX SOCIAUX - CPF

COMMUNIQUER SUR LES RESEAUX

SOCIAUX POUR PROMOUVOIR SA TPE

e Comprendre limpact des réseaux sociaux sur la visibilite
e Deéeterminer ses objectifs de communication
* Maitriser les fonctionnalités pratiques a utiliser au quotidien

e Définir une stratégie sur les réseaux sociaux en lien avec son activite, son public
cible et ses objectifs

e Créer et concevoir une page de présentation de son entreprise sur les réseaux
sociaux choisis

e Elaborer une stratégie éditoriale en tenant compte des spécificités propre au métier
de chef d'entreprise de TPE : objectifs qualitatifs, quantitatifs et temporels

* Animer la page de son entreprise en publiant des posts

e Créer des contenus réseaux sociaux engageant, en conformité avec sa stratégie, en
s'appuyant sur l'IA génerative et sur des outils de design graphique, tout en les
rendant accessibles aux personnes en situation de handicap

e Cultiver la e-réputation de son entreprise en mettant en place des actions
publicitaires sur le ou les réseaux sociaux concernés

« Des temps de questions/réponses
» Des exercices de mise en situation et cas pratique
« Questionnaire de satisfaction a la fin de la formation

« La remise d’'une présentation écrite de la stratégie de communication et éditoriale du
candidat.

— Une soutenance orale présentant cette méme stratégie ainsi que la présentation de la

page professionnelle sur le ou les réseaux sélectionnés. (20 minutes de présentation + 10

minutes de Q/R avec le jury)

« Un aménagement de la formation peut étre envisagé pour les personnes en situation de
handicap. Merci de prendre contact avec nous pour adapter la formation et sa mise en
place si vous étes concerné.e.s.
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RESEAUX SOCIAUX - CPF

COMMUNIQUER SUR LES RESEAUX

SOCIAUX POUR PROMOUVOIR SA TPE

LES RESEAUX SOCIAUX COMME OUTIL DE COMMUNICATION PROFESSIONNELLE
Tour d’horizon des principales fonctionnalités des réseaux sociaux

Comprendre le fonctionnement des différents algorithmes

Creer un compte professionnel - Passer d'un profil personnel a un profil professionnel
Rattacher son compte Facebook a son compte Instagram

Bien rédiger sa biographie, ses posts et identifier les hashtags utiles

Creéer des visuels impactants (via des outils comme Canva)

DEFINIR SA STRATEGIE DE COMMUNICATION

La visibilite de ses posts, le ciblage de ses prospects

Définir ses objectifs, ses cibles et sa ligne éditoriale en fonction de sa cible

Mettre en ceuvre sa strategie de communication

Utilisation d'outils d'lA générative (ChatGPT, Canva Al, etc.) pour créer du contenu visuel
et textuel

La strategie editoriale : pourquoi publier ? quand publier ?

La barriere a la consommation : comment publier ?

Les différents types de contenu : quoi publier ?

Atelier pratique : construire un calendrier éditorial

DEVELOPPER SA VISIBILITE

Comment ramener naturellement du trafic sur son site ?

Augmenter son nombre d'abonnes

Se démarquer et obtenir un ratio abonnes / visiteurs plus éleve grace a des
publications originales

Gerer la e-réputation de l'entreprise et les situations de crise / bad buzz
Choisir ses indicateurs de performance

Maximiser son temps grace aux outils de programmation

DEVELOPPER SA COMMUNAUTE
Trouver les influenceurs les plus pertinents pour son activité
Collaborations et mises en avant
Travailler avec des influenceurs : risques et bonnes pratiques

UTILISER LES RESEAUX SOCIAUX POUR DEVELOPPER SON ENTREPRISE, FAIRE DES
PUBLICITES

Lancer, suivre et optimiser ses campagnes sur les réseaux sociaux
Creer des tunnels de vente sur les réeseaux sociaux (Instagram Shopping, etc.)
Faire de la publicité en fonction des besoins et des objectifs (sensibilisation,
conversion..)

Exploiter les données pour améliorer ses performances
Elaborer une stratégie de contenu en fonction d'un tunnel de conversion
Utilisation d'un petit budget pour se former efficacement

Page 26



NOUS CONTACTER:

06 79 02 32 90
croissance@kheper-academie.fr

Pour les tarifs INTRA : merci de nous consulter

Nous proposons également des formations sur-mesure
et des accompagnements personnalisés, nous vous
invitons a nous contacter pour tous renseignements.
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® Goachir®

Investissez sur la bonne personne : VOUS !



Conditions générales de vente de prestation de services

CONDITIONS GENERALES DE
VENTE DE PRESTATION DE

SERVICES

1. Préambule

Les parties reconnaissent ensembles que les présentes stipulations,en ce compris les
conditions particulieres détaillées dans la proposition, ont été librement et
préalablement negociees entre elles. Notamment les parties reconnaissent qu'aucune
d'entre elles n'a tenté de soumettre l'autre a des obligations significativement
desequilibrées dans leurs droits et obligations. Le présent contrat et ses éventuelles
annexes reflétent donc la volonté des parties librement exprimée a cet effet.

2. Contenu et champ d'application

Les presentes Conditions Génerales de Vente detaillent les droits et obligations de la
Societe Queyroi Esther - Kheper Académie, EIRL immatriculée au Registre du
Commerce et des Sociétes de Bordeaux sous le n* 445099807, dont le siege social est
30 Rue Jean Baptiste Charcot (33370) (ci-aprés le « Prestataire »), ainsi que ceux du
Client dans le cadre des prestations fournies par le Prestataire (ci-aprés la ou les «
Prestation(s) »), telles que décrites dans sa proposition.

Toute Prestation réalisée par le Prestataire implique donc, dés la validation d'une
proposition de services, d'accompagnement ou de formation la connaissance
prealable et ladhésion sans réserve du Client aux presentes Conditions Genérales de
Vente, lesquelles prévalent sur tout autre document, notamment sur toutes conditions
genérales d'achat qui seront donc inopposables au Prestataire, a défaut
d'acceptation,méme si il en a eu connaissance.

Le Client declare avoir pris connaissance des presentes Conditions Générales de
Vente et de Prestation de Services et les avoir acceptees préalablement a sa
commande ou a son achat immediat.

3. Commande

Toute Prestation donnera lieu a l'établissement préalable d'un devis, d'un contrat de
prestation ou d'une convention de formation précisant la nature et le prix hors taxe de
la Prestation, le montant des rabais et ristourne éventuels, outre les modalités de
reglement et les délais d'exécution. Toute commande de Prestation sera considérée
comme effective a réception d'une proposition datée et signée par le Client,
accompagnee du paiement de 'lacompte éventuellement prévu dans ladite
proposition.
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Conditions générales de vente de prestation de services

CONDITIONS GENERALES DE
VENTE DE PRESTATION DE

SERVICES

Toute commande parvenue au Prestataire est reputée ferme et définitive. Elle entraine
adhésion et acceptation pleine et entiere aux présentes Conditions Générales de
Vente et obligation de paiement des services commandes.

La proposition de prestation, d'accompagnement ou de formation constitue les
conditions particulieres détaillant les Prestations a réaliser. Elle a une durée de validité
d'un (1) mois a compter de son émission.

4. Prix

Les prix sont fermes et définitifs. Sauf condition particuliére propre a la vente, les prix
des Prestations sont ceux en vigueur au jour de la prise de commande, tels que
précises dans la proposition d'accompagnement ou de formation remise au Client. Ils
sont libellés en euros et calcules hors taxes. En consequence, ils seront majorés de la
TVA au taux applicable au jour de la commande pour les contrats de prestations et
sans application de TVA pour les prestations de formations professionnelles.

Le Prestataire se réserve le droit de modifier ses tarifs a tout moment. Toutefois, il
s'engage a facturer les Prestations de services commandeés au prix indiqué sur la
proposition d'accompagnement lors de l'enregistrement de la commande

effective. Toute prestation complémentaire non prévue donnera lieu a facturation en
sus, sur la base d'une proposition complementaire dument signeée.

5. Modalités et délais de paiement

Sauf autres modalités prévues expressement dans la proposition de prestation,
d'accompagnement, ou convention de formation le paiement du prix de la Prestation
s'effectue moyennant le reglement d'un acompte de 30% du montant total de la
commande le jour de la signature de ladite proposition, puis du solde au terme de la
Prestation a réeception de la facture ou suivant l'échéancier convenu dans la
proposition en cas de Prestation a exécution successive.

6. Retard de paiement

Tout retard de paiement entrainera la suspension, voire l'annulation définitive des
Prestations convenues. En cas de rejet bancaire, le Client s'engage a rembourser les
frais facturés au Prestataire par la banque.

Conformément a la legislation en vigueur, toute somme non réglée a l'échéance
donnera lieu a une indemnite forfaitaire pour frais de recouvrement d'un montant de
quarante (40) euros qui se cumulera de plein droit avec une pénalité de retard
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Conditions générales de vente de prestation de services

CONDITIONS GENERALES DE
VENTE DE PRESTATION DE

SERVICES

applicable a compter de la date d'exigibilité de la facture et eégale au taux applique par
la Banque Centre Européenne (BCE) a son opération de refinancement en vigueur au
moment de l'application des présentes conditions generales de vente majoree de dix
(10) points de pourcentage.

Les penalites sont exigibles sans qu'aucun rappel ne soit nécessaire. Elles courent de
plein droit le jour suivant la date de réglement portée sur la facture, ou a défaut, le
trente et unieme jour suivant la date d'execution de la Prestation.

7. Annulation de la commande

En cas d'annulation de la commande par le Client, apres acceptation du Prestataire,
pour quelque raison que ce soit, hormis la force majeure, une somme correspondant
au montant de l'acompte versé a la commande sera acquise au Prestataire,

a titre de dommages et intéréts en réparation du preéjudice ainsi subi.

8. Clause résolutoire

Dans le cas de Prestations a execution successives, le Client peut mettre fin de facon
anticipée au contrat s'il le souhaite. Toutefois, cette résiliation ne pourra se faire
qu'avec l'accord du Prestataire et sous réserve, a titre de clause de dedit, outre le
paiement des Prestations effectuées, du paiement de celles restant a effectuer
jusqu’'au terme initialement prevu.

Il est expressement convenu que toute somme echue payee par le Client ne pourra
venir en déduction de ces sommes dues au titre cette clause de dedit.Le présent
contrat peut étre resilieé de plein droit, si bon semble au Prestataire, en cas de non-
paiement de tout ou partie d'une facture, aprées mise en demeure restée sans effet
sous un delai de huit (8) jours,les reglements effectues restant acquis au Prestataire a
titre de clause pénale, sans préjudice de tous dommages et intéréts que le Prestataire
pourrait faire valoir a l'égard du Client

9. Obligations du Prestataire

Les engagements du Prestataire constituent une obligation de moyens au terme de
laquelle les Prestations seront exécutées dans le strict respect des regles
professionnelles en usage, ainsi que, le cas echéant, conformément aux conditions
particulieres du contrat. Pour ce faire, le Prestataire affectera a l'execution des
Prestations les professionnels dotes des compétences requises pour assurer leur
réalisation conformément a ses standards de qualite.
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Conditions générales de vente de prestation de services

CONDITIONS GENERALES DE
VENTE DE PRESTATION DE

SERVICES

10. Obligations du Client

Afin de faciliter la bonne exécution des Prestations, le Client s'engage a fournir au
Prestataire, dans les délais nécessaires, toutes informations et documents utiles a la
bonne exécution de la Prestation ; et a avertir directement le Prestataire de toute
difficulté eventuelle relative a l'execution de la Prestation.

11. Sous-traitance
Le Prestataire se réserve la possibilité de sous-traiter a tout moment tout ou partie des
Prestations, ce que le Client déclare expressément accepter sans réserve.,

12. Propriété intellectuelle

Le Client déclare expressément ne pas divulguer ou communiquer sur les réseaux
sociaux, les supports de formation ou tout autres documents fournis par le Prestataire
dans le cadre de son accompagnements ou de sa formation.

13. Force majeure

La responsabilite du Prestataire sera entierement degageée si l'inexecution ou le retard
dans l'exécution de l'une ou l'autre ou de la totalité des obligations mises a sa charge
et prévues par les présentes Conditions Générales de Vente, résulte d'un cas de force
majeure ou d'une intervention du Client visant a entraver la bonne réalisation de la
prestation.

Pour l'application des présentes Conditions Générales de Vente, la force majeure se
définit comme un évenement imprévisible et/ou inévitable au sens de l'article 1218 du
Code civil, et indéependant de la volonté du Prestataire, comme par exemple, sans que
cette liste soit limitative, une guerre, une catastrophe naturelle, une eépidémie, un
evenement de nature a entraver la bonne marche de l'entreprise tel qu'un incendie,
une inondation, une interruption de la fourniture d'énergie, de matieres premiéres ou
de pieces detachées, une greve totale ou partielle quelle qu'en soit la nature telle
qu'une greve des transports ou des services postaux.

La survenance d'un cas de force majeure a pour effet de suspendre l'exécution des
obligations contractuelles du Prestataire qui, dans le cas ou le retard qui en resulterait
le justifierait, se reserve la possibilite de demander la résiliation du contrat, sans étre
tenue de verser une quelconque indemnité et en conservant le bénéfice des sommes
dues a la date de la demande de résiliation.
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Conditions générales de vente de prestation de services

CONDITIONS GENERALES DE
VENTE DE PRESTATION DE

SERVICES

14. Protection des données a caractére personnel

Le Prestataire declare et garantit que les donneées a caractere personnel du Client sont
collectées et traitées dans la limite de ce qui est strictement nécessaire au traitement
de la proposition d'accompagnement ou de formation et a l'exécution des présentes
Conditions Géneérales de Vente, et ce en conformité avec le réglement (UE)
N°2016/679 du 27 avril 2016 et a la legislation applicable n® 78-17 dub janvier 1978 dite
Loi Informatique et Libertés, telle que modifiée par la loi n* 2018-493 du 20 juin 2018
relative a la protection des données personnelles.

Ces donnees seront conservees aussi longtemps que necessaire pour l'execution des
presentes Conditions Generales de Vente et,au maximum, pendant une durée qui
n'excedera pas cing (5) ans a compter de la date de signature de la proposition
d'accompagnement, sauf si le Client exerce, dans les conditions prévues ci-dessous,
l'un des droits qui lui sont reconnus par la legislation et la reglementation en vigueur
ou si une durée de conservation plus longue est autorisée ou imposee en vertu d'une
disposition leégale ou réglementaire.

Conformément aux dispositions légales et reglementaires, le Client dispose du droit
d'accéder a ses données personnelles, d'en demander la rectification, la portabilité et
'effacement, ou encore en limiter le traitement. Le Client peut également, pour des
motifs legitimes, s'opposer au traitement des données le concernant.Sous réserve de
la production d'un justificatif d'identité valide, le Client peut exercer ses droits
precédemment enumeres en adressant sa demande par courrier a l'adresse du siege
social du Prestataire, a l'attention du Responsable du traitement des donneées a
caractere personnel, lequel disposera d'un délai d'un mois, a compter de la réception
de la demande, pour y repondre.

En acceptant les présentes conditions genérales, le Client donne son accord expres au
traitement de ses donnees a caractere personnel.

15. Droit applicable et attribution de juridiction

Les présentes Conditions Générales de Vente sont régies par le droit francais. A défaut
de reglement amiable, tout litige relatif a la formation, linterprétation ou l'exécution
des présentes Conditions Genérales de Vente, y compris avant dire droit et nonobstant
la pluralité de defendeurs ou appel en garantie, sera de la compétence du Tribunal de
Commerce de BORDEAUX.
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