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Robert Benardeau
PrØsident de la Chambre de
MØtiers et de l�Artisanat
du Val d�Oise

Vous disposez de conseillers prŒts
à vous guider dans votre choix,
n�hØsitez pas à faire appel à eux !

N�oubliez pas, se former, c�est
accroître son efficacitØ, valoriser
son travail et se donner les
moyens de concourir un peu plus
chaque jour à l�excellence artisa-
nale.

Toute l�Øquipe de la formation
vous remercie de votre confiance
et vous attend encore plus nom-
breux�

En tant que professionnel,
nous sommes chaque jour
confrontØs aux Øvolutions

qui rythment l�activitØ Øconomi-
que dans laquelle nous exerçons.

Pour nous permettre d�Œtre tou-
jours mieux informØs, mieux
formØs, pour Œtre à mŒme de 
relever les dØfis qui nous atten-
dent, nous disposons d�un outil
rØellement efficace : la formation.

La formation, tout au long de la
vie, reste un atout majeur pour
nous, artisans, pour notre
conjoint, pour nos salariØs.
N�hØsitons pas à la consommer
sans modØration, car notre quali-
fication professionnelle, pour nos
clients, pour le consommateur,
reprØsente un gage de sØcuritØ et
de garantie.

Dans ce catalogue, vous trouverez
l�inventaire des formations que la
Chambre de MØtiers et de
l�Artisanat du Val d�Oise vous pro-
pose ; vous les choisirez à la carte
ou dans le cadre d�un parcours
complet.
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DØveloppement de clientŁle .................................p. 4-5
20 Cibler, dØvelopper et fidØliser 

sa clientŁle 2 jours
18-19 octobre  

21 Concevoir des actions publicitaires 
efficaces 2 jours
8-9 novembre  

21a Diagnostic commercial 1 jour
6 octobre  

22 Techniques de vente : mieux nØgocier
pour mieux vendre 3 jours
29-30 novembre et 1er dØcembre  

24 MarchØs publics 1 jour et demi
4-5 novembre 

25 Calculer ses prix 3 jours
22-23 novembre et 1er dØcembre

26 RØdiger le contenu 
de son site Internet 2 jours
4-5 octobre 

ComptabilitØ et Finances.....................................................p. 6
8 Initiation à la comptabilitØ 3 jours

15-16-17 septembre ou 10-11-12 janvier 2011
9 ComptabilitØ sur micro 12 jours

15-16-17-22-23-24 sept. et 6-7-8-13-14-15 oct.
ou 10-11-12-17-18-19-24-25-26 jan. et 2-3-4 fØv.

10 ComptabilitØ : la fin de l�exercice 3 jours
8-9-10 novembre   

11 Analyser les documents 
comptables 4 jours
6-7-8-14 dØcembre  

12 Etablir et informatiser la feuille 
de paye 3 jours
11-12-18 octobre  

MØtiers d�art.....................................................................................................p. 7
60 Participer à un salon, ça se prØpare 3 jours

6-7-20 octobre  
61 RØussir ses photos 2 jours

11-25 octobre  
61a RØaliser ses compositions florales 1 jour

22 octobre  

64 Concevoir sa plaquette 3 jours
16-17-23 novembre

64a DØvelopper son rØseau 2 jours
24 novembre et 1er dØcembre

Informatique ..........................................................................................p. 8-9
41 DØcouverte informatique 4 jours

15-16-29-30 septembre  
42 Traitement de texte 4 jours

21-22-28-29 octobre  
42b Publipostage 1 jour

24 novembre  
43 Le tableur 4 jours

4-5-15-16 novembre
43b La base de donnØes 1 jour

17 dØcembre
44 Etablir ses devis et ses factures 2 jours

3-4 janvier 2011

Communication d�entreprise ..........................p. 10-11
48 CrØer le site vitrine 

de son entreprise 6 jours
9-10-13-17-20 septembre et 11 octobre
ou 13-14-20-21-28 janvier 2011

48a RØfØrencer son site Internet 2 jours
18-19 novembre

48b AmØliorer son site Internet 1 jour
8 novembre

49 Vendre en ligne 6 jours
22-26-29-30 novembre et 9-10 dØcembre

50 Etre rØfØrencØ par un moteur 
de recherche 1 jour
25 novembre

51 Retoucher ses photos : initiation 3 jours
8-15-16 dØcembre

52 CrØer son diaporama 2 jours
6-13 dØcembre

53 CrØer l�animation 
de son site Internet 2 jours
2-3 dØcembre

Gestion du personnel ................................................................p. 12
33 Recruter son personnel 1 jour

25 octobre  
34 Conduire et motiver une Øquipe 2 jours

15-16 novembre
35 Les clØs d�un bon Maître

d�Apprentissage 1 jour
13 dØcembre  

36 GØrer son temps 
et son organisation 2 jours
6-7 dØcembre

Langues....................................................................................................................p. 13
05 Français 30 h

DØbut septembre à fin janvier 2011
06 Anglais 30 h

DØbut septembre à fin janvier 2011

Environnement SØcuritØ HygiŁne ..................p. 14
74 RØglementation et bonnes pratiques 

de l�hygiŁne alimentaire 1 jour
18 octobre ou 17 janvier

91 Obligation du document unique
3-17 novembre 1 jour et demi

92 Technologies du handicap pour rendre
un bâtiment accessible 2 jours
11-12 octobre

01 La propriØtØ industrielle 4 h
22 novembre

Formation diplômante ............................................................p. 15
02 Assistant(e) de Dirigeant(e)

d�Entreprise Artisanale - ADEA 2 ans
DØbut des cours mardi 5 avril 2011

Transmission - Reprise .............................................................p. 15
80 Les rendez-vous de la transmission

L�Øvaluation de l�entreprise à cØder 4 h
4 octobre

La cession du fonds de commerce ou 
la cession des parts sociales :
les modalitØs de l�aspect fiscal 4 h
18 octobre

La poursuite des contrats : le bail 
commercial, les contrats de travail,
les contrats commerciaux 4 h
15 novembre
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20 Cibler, dØvelopper et fidØliser
sa clientŁle

Construire une politique commerciale 
percutante sur mesure.
� Identifier les cibles adaptØes à son entreprise.
� Prospecter efficacement.
� Se diffØrencier de la concurrence.
� Convaincre et fidØliser.

CERGY 2 jours

18-19 octobre

Chef d�entreprise 30 �
SalariØ 530 �

« J’ai suivi la formation concevoir
des actions publicitaires efficaces à la
Chambre de MØtiers et de l’Artisanat de
Cergy-Pontoise.
Cette formation m’a ØtØ particuliŁrement
utile car d’une part elle m’a permis
d’acquØrir de nouvelles connaissances et
techniques commerciales mais aussi
d’Øchanger avec d’autres artisans ou chefs
d’entreprise.
Le formateur Øtait disponible, à l’Øcoute de
mes attentes, et la formation trŁs interac-
tive. Je suis ressortie de cette formation
avec des idØes nouvelles et des stratØgies à
adopter pour dØvelopper mon activitØ.
Je m�inscris pour la suite à la formation

Techniques de vente».

Sandrine Lartaud 
Chef d’entreprise SL SERVICES,
crØation de sites internet
à Saint-Ouen-l’Aumône
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21a
Diagnostic commercial 

Une journØe de diagnostic commercial indivi-
dualisØ de son entreprise.
� Pour y voir plus clair sur le dØveloppement de

son activitØ, à chaque Øtape : de la recherche
de clients à la vente finalisØe.

� Pour consolider ses points forts et rØduire
ses points faibles.

� Pour prendre du recul et planifier les solutions
adaptØes.

CERGY 1 jour

06 octobre

Chef d�entreprise 15 �
SalariØ 290 �

Diagnostic commercial

Cibler, dØvelopper et
fidØliser votre clientŁle

Concevoir des actions
publicitaires efficaces

Techniques de vente

Calcul du prix

Etablir ses devis et
ses factures

21a 20 21 22 25 44

�

�Le conseil de 

la Chambre de MØtiers 

et de l�Artisanat 

Suivre les formations

de ce parcours� 

c�est la progression idØale !
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Nouveau NouveauNNNNNNNNN  savoir plussavoir pp21 Concevoir des actions
publicitaires efficaces

Adapter sa publicitØ à ses cibles.
� SØlectionner les supports efficaces (site Internet,

mailing, presse, plaquette, presse, phoning...).
� RØdiger les messages sur mesure : Quoi dire ?

Comment le dire ?
� DØvelopper les contacts rentables.

CERGY 2 jours

8-9 novembre

Chef d�entreprise 30 �
SalariØ 530 �

22 Techniques de vente : mieux
nØgocier pour mieux vendre

Augmenter le pourcentage de devis acceptØs.
Formation action avec entraînement person-
nalisØ en vidØo.
� Maîtriser l�outil tØlØphone en prospection,

argumentation et suivi tØlØphonique de vos
clients.

� Maîtriser l�entretien de vente en face à face.
� DØjouer les piŁges.
� Se diffØrencier sur la concurrence sans cØder

sur les prix.
� Convaincre, conclure et fidØliser.

CERGY 3 jours
29-30 novembre 

et
1er dØcembre

Chef d�entreprise 45 �
SalariØ 770 �

Notre conseil : avoir suivi 
les formations 20/21/21a ou maîtriser 
le contenu de ces formations

Notre conseil : suivre ensuite
la formation 64

26 RØdiger le contenu 
de son site Internet

Ateliers pratiques de conception rØdaction.
� RØdiger les accroches, choisir le vocabulaire,

construire les phrases.
� Traduire ses offres commerciales en message

percutant.

CERGY 2 jours

4-5 octobre

Chef d�entreprise 30 �
SalariØ 530 �

24 MarchØs publics
Trop peu d�entreprises artisanales postulent
aux offres des marchØs publics, 50 % 
des entreprises prØsentent des dossiers
incomplets et donc non Øtudiables.
Cette formation permet de concourir en
s�informant de la rØglementation 
en vigueur.
� Elaborer son dossier de candidature.
� Consulter les offres, oø et comment ?
� Comment se prØparer ?
� Mise en application d�un cas pratique.

CERGY 1 jour et demi

4-5 novembre

Chef d�entreprise 22 �
SalariØ 275 �

Notre conseil : suivre ensuite 
la formation 48

25 Calculer ses prix
Calculer ses prix au plus juste pour mieux
nØgocier.
� RØaliser une Øtude de prix pour Øtablir un

devis.
� Calculer le coßt d�achat.
� Calculer le coßt horaire de main d��uvre pro-

ductive.

Si l�entreprise est rØcente, merci de contacter nos
conseillers Øconomiques pour rØaliser votre prØvi-
sionnel.

CERGY 3  jours
22-23 novembre 

et
1er dØcembre

Chef d�entreprise 45 �
SalariØ 505 �

Notre conseil : suivre ensuite 
la formation 44
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9 ComptabilitØ sur micro
Comptabiliser les opØrations courantes de
l�entreprise sur informatique. Tout au long
de votre stage, vous traiterez un cas complet
d�une entreprise sur le logiciel CIEL compta.
� Suivi du module du stage initiation à la comp-

tabilitØ -  voir dØtail du stage n° 8
� Se repØrer dans l�organisation comptable.
� Comptabiliser les produits et charges d�exploi-

tation.
� Traiter les opØrations de trØsorerie, le mØca-

nisme de la TVA.
� Comptabiliser les opØrations liØes au personnel.
� Enregistrer des opØrations dans les journaux.
� Construction du grand-livre.
� Justification des comptes.
� Elaborer la balance des comptes avant inventaire.

CERGY (2 sessions au choix) 12 jours
15-16-17-22-23-24 sept. et 6-7-8-13-14-15 oct.
ou
10-11-12-17-18-19-24-25-26 jan. et 2-3-4 fØv.

Chef d�entreprise 180 �
SalariØ 1 805 �

10 ComptabilitØ fin d�exercice        
Comptabiliser les opØrations d�inventaire de
l�entreprise.
� Passer les Øcritures comptables pour Ølaborer

le bilan et le compte de rØsultat de l�entreprise.
� Amortissement, cession d�immobilisations.
� Stocks, provision.
� DØclarations rØcapitulatives de TVA.

CERGY  3  jours
8-9-10 novembre

Chef d�entreprise 45 �
SalariØ 505 �

Notre conseil : avoir suivi ou maîtriser 
le contenu de la formation n°9

Notre conseil : avoir suivi la formation 41
ou connaître l�environnement Windows

8 Initiation à la comptabilitØ
AcquØrir les bases de la comptabilitØ 
pour mieux collaborer avec votre expert
comptable.
� DØcouvrir le bilan, le compte de rØsultat.
� Comptabiliser des Øcritures.
� Utiliser le plan comptable.

CERGY (2 sessions au choix) 3 jours
15-16-17 septembre 

ou
10-11-12 janvier

Chef d�entreprise 45 �

SalariØ 490 �

« J�ai suivi la formation comptabi-
litØ sur micro à la Chambre de MØtiers et
de l�Artisanat de Cergy-Pontoise au vu de
l�augmentation de notre chiffre d�affaires
et de notre expansion. Il m�a paru nØces-
saire que je puisse contrôler ma compta-
bilitØ de façon plus suivie qu�au travers de
mon expert comptable.

Les cours donnØs ont ØtØ trŁs instructifs
et formateurs. Une excellente ambiance
et des formatrices à l�Øcoute de mes

besoins ».

Martine Taillandier    
GØrante de la SociØtØ SEITAC
Portes automatiques,
façade pour magasin 
à Saint-Ouen-l�Aumône 

Comptabil i té et FinancesComptabil i té et Finances
Communication d'Entreprise
Développement de Clientèle
Gestion du Personnel
Informatique
Langues
Métiers d'Art
Propriété Industriel le
Transmission-Reprise
Environnement Sécurité Hygiène
Formation Diplômante
Formations Organisations Professionnelles
Bulletin d'inscription des formations
Formations du 2e semestre 2010
Plan d'Accès
Editorial
Calendrier Sommaire

11 Analyser les documents
comptables

Comprendre et interprØter les documents
comptables pour analyser l�activitØ  de son
entreprise et prendre les bonnes dØcisions.
� Lire et interprØter son bilan et son compte de

rØsultat.
� Connaître les soldes intermØdiaires de gestion,

la marge brute, la valeur ajoutØe, l�autofinan-
cement.

� Les Øquilibres financiers (fonds de roulement,
besoin en fonds de roulement, les ratios
importants).

� Etude de cas : travail sur les chiffres de son
entreprise.

� Apporter ses documents comptables dŁs
le 1er jour.

CERGY 4  jours 
6-7-8-14 dØcembre

Chef d�entreprise 60 �
SalariØ 505 �

12 Etablir et informatiser 
la feuille de paye

Etablir un bulletin de paye en tenant
compte des obligations lØgales.
� ElØments du salaire, indemnitØs pour frais.
� Taux de cotisations, plafonds, URSSAF...
� Retraite complØmentaire, GARP, ASSEDIC...
� DØcouverte d�un logiciel paye.

CERGY  3  jours
11-12-18 octobre   

Chef d�entreprise 45 �
SalariØ 490 �

Notre conseil : avoir suivi  
les formations 9 et 10 seraient un plus !
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