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PARCOURS CRÉATION DE CABINET

 Séquence 1 : Du projet à la réalité - 2h 
  Un monde qui bouge 
  Définir sa stratégie
  Réaliser une étude de marché
  Définir son modèle économique
  Budget installation / fonctionnement
  Réaliser son Business Plan

    Classe virtuelle « de l’idée au projet» : 2h

 Séquence 2 : Structures d’exercice - 1h50
   Les structures à l’ère de la loi Macron
   Association
   SCP
   SEL
   Holding
   Inter professionnalité

 

 Séquence 3 : Développement client et communication - 2h
   Déontologie et marketing
   La démarche Marketing
   Réussir sa communication
   Acquérir de nouveaux clients
   Gérer la relation client de l’accueil à la satisfaction
   Développer son réseau professionnel

 Séquence 4 : Honoraires et rentabilité - 1h50
  Positionnement (prix, clientèle) 
  Déontologie de l’honoraire
  Psychologie du prix
  Seuil de rentabilité
  Facturer et recouvrer
  Contestation / contentieux de l’honoraire

 
 Séquence 5 : Management - 1h 
  Recruter et intégrer 
  Manager ses équipes

  Gouvernance entre associés

    Classe virtuelle « management » : 2h

    Présentiels pour création de cabinet (6 heures) : 
Administratif et financier : 3 h  
Marketing et communication : 3 h

  Cible :   créateurs de cabinets

 Objectif pédagogique :  savoir créer un cabinet seul ou à plusieurs  
(choix des structures, stratégie, développement client,  
1ers recrutements)

 Nombre de séquences :  6

  E-learning : 8h  -   Classe virtuelle : 4h  -   Présentiel : 6h

ATTENTION EXCEPTIONNELLEMENT LA CLASSE 
VIRTUELLE ET LE PRÉSENTIEL N’AURONT PAS 
LIEU EN RAISON DES CONDITIONS ACTUELLES.



PARCOURS DÉVELOPPEMENT DE CABINET

 Séquence 1 : Stratégies de croissance - 1h30
  Quelles stratégies de croissance ?
  Renforcer sa position concurrentielle
  Développement à l’international
  Un monde qui bouge
  Mettre en place une stratégie d’innovation
  Accompagner le changement 

 Séquence 2 : Développement client et communication  - 2h30 
  Les nouvelles attentes des clients
  Marketing et déontologie
  Le plan de développement client
  Fidéliser et satisfaire ses clients 
  Réussir sa communication

  Communiquer à l’ère du numérique 

    Classe virtuelle « s’exercer au développement client » : 1h

 Séquence 3 : Management et Gouvernance - 2h
   Recruter et intégrer
  Manager des équipes
  Définir et optimiser son Système d’information
  Gouvernance entre associés

    Classe virtuelle « management » : 1h

    Présentiels pour développement de cabinet (6 heures) : 
Innovation et marketing : 3 h 
Management : 3 h

  Cible :   Cabinets de 3 à 10 ans d’expérience

 Objectif pédagogique :  être capable de définir une stratégie  
de développement et de la mettre en œuvre 

 Nombre de séquences :  3

  E-learning : 6h  -   Classe virtuelle : 2h  -   Présentiel : 6h

ATTENTION EXCEPTIONNELLEMENT LA CLASSE 
VIRTUELLE ET LE PRÉSENTIEL N’AURONT PAS 
LIEU EN RAISON DES CONDITIONS ACTUELLES.



PARCOURS CESSION/REPRISE

 Séquence 1 : Stratégies et communication - 2h
  Anticiper et réussir sa cession
  Anticiper et réussir son rachat
  Communiquer en période de transition

 Séquence 2 : Optimiser sa transmission/reprise - 2h 
  Patrimoine et famille

  Les aspects financiers 

     Présentiels pour cession/ reprise (4 heures) : 
Du projet à la passation, du cédant au repreneur : 4 heures

  Cible :   Cédants et repreneurs de cabinets 

 Objectif pédagogique :  savoir anticiper sa transmission ou sa reprise,  
mettre en œuvre une stratégie pour conserver  
et développer le cabinet

 Nombre de séquences :  2

  E-learning : 4h  -    Présentiel : 4h

ATTENTION EXCEPTIONNELLEMENT LA CLASSE 
VIRTUELLE ET LE PRÉSENTIEL N’AURONT PAS 
LIEU EN RAISON DES CONDITIONS ACTUELLES.


