SE ancer comme Formateur Indépenda
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Batir son Offre, Choisir son Statutiet
Acquérir Ses Premiers Cllen S

B rasser vos cnmpeteuce

B accessibilite@latavernepedagogique.fe

Réf: GF-LFIC-08
Tél : 07-58-71-42-08
Mail : contact@latav ernepedagogique.fr
Web : www.latavernepedagogique.fr
Contact Accessibilité HEI‘IdlLEIP
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Créer un persona
du client idéal.

Rédiger une proposition
de valeur unique et
un elevator pitch.
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4. Pilotage
& Qualité

3. Stratégie

2. Cadre Légal
Commerciale
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& Fiscal

Mettre en place la gestion
administrative/facturation.

Démarrer une démarche ||
qualité (prémices Qualiopi). | '

Créer ses outils
(plaquette, LinkedIn).

Elaborer une stratégie
de prospection.
Mener un entretien.

Choisir le statut
juridique/fiscal adapté.
Calculer son TIM et
construire sa grille

tarifaire.
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eur a 4 Temps : Les Blocs de Competences &

’fﬁalyser son expert
et sa niche.

- Construire une offre
. différenciante.

.~ 1| -Definirsa proposition de
' valeurunique. A
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Choisir le statut juridique ,‘
Bloc 2 ;NS ‘etﬂscal.

Cadre légal - Définir la stratégie tarifaire.

: i “|1 - Comprendre les obligations
_Et. ﬁﬂﬂl’lﬂlﬂl’ . (DA, facturation).
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| _ - Développer la prospection. | qualité.
- | ;_’;& ; 1 - Maitriser I'entretien de vente. - - Batir un plan de
D4 - f L pérennisation.
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[ De I'Expertise a
I'Indépendant
- Motivation et Positionnement
- Identifier sa Niche
et ses Cibles
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Aprés-midi =\ / Matin
L'Offre Irrésistible S - // Statut Juridique & Fiscal |

- Structurer son Ofire % - Panorama des Statuts |
- Proposition de Valeur \ M - Obligations Spécifiques |
Unique (Elevator pitch) | (DA, TVA, RC Pro)
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Tarifs & Rentabilité

- Stratégie Tarifaire
et calcul TIM

| -Business Plan Simplifié
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// Outils de Communication

- Marque Personnelle
(brandin

- Supports Essentiels
uette, portfolio)
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-Valoriser son Expertise :
g) (Linkedin, site)
p -Straté ies de Contenu
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- Identifier ses Clients - L'Entretien Commercial et \\ °
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Jour 5(7h) : Gérer et

4 Développer son Activité

Matin : Pilotage & Qualité

- Gestion Quotidienne (temps,
facturation, suivi)
- Demarche Qualite du Formateur
(Qualiopi simplifié, process clés)

- Apres-midi : Anticipation &
| Pérennisation

- Développer son Offre (veille, |

nouvelles formations, partenariats)

- Bilan, Plan d’Action et Clature
(feuille de route, évaluation)
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%" Format 2 Jours (14h) e

Les Clés de la Création

[ Focus : Les fondations absolues.

Modules Activés : J1 (Offre, Niche,
Elevator Pitch) + J2 allégé
(Panorama statuts, Calcul TIM) +
Initiation (Supports clés, identi-
fication cibles, email prospection).

2" Format 3 Jours (21h) @

\. Offre, Statut et Communication Efficace -

NI | attirer les clients.
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Focus : L'arsenal complet pour

Modules Activés : J1 complet + J2

| complet + J3 complet (Visibilite,
Margue) + Module 4.1 (Identification
clients) et Plan d'action marketing.

s 7.

Focus : La machine de guerre totale. |

Modules Aetivés : L'integralité du
programme (Jours 1 a 5), incluant la
vente approfondie, Qualiopi et la

} peérennisation.
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[ngénieurzzOutils et Ressources

- Classes virtuelles interactives : | & - Présentiel : Salles équipées
Google Meet o - Support de cours complet (PDF) | (@) (vidéoprojecteur, paperboard, tables

- Collaboration & Brainstorming : - Memos & Canevas (Business Plan, | | modulables, Wi-Fi)

Miro. Klaxoon i Simulateur TJM, Guides LinkedIn) i @ - Distanciel : Formateur équipé pro
- Création graphigue : Canva - Acces permanent plateforme ¥ (fibre, webcam HD, casque anti-bruit)

: gt ] E-learning Moodle & Google Drive & avec salles de sous-groupes pour
- Simulations : URSSAF 3 J IR i rengagement
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valuation Sommative )
(Test Moteur Final) 7

- Quand : Tout au long de la formation.| 8| Quand : En fin de parcours. IH M : , :

| Comment : Exercices pratiques, “| Comment : Présentation oraledu |~ 8" 2#'%?3 {3ﬁrﬁgiasugpgég}de Sesson)

ateliers de création (pitch, plaquette, |SISIS| projet formateur (offre, stratégie), |SIEl omment : Mesurer I'hnplicatiun
email), auto-évaluation guidée, quiz redaction d'un Business Plan concrete des acquis et ['impact réel
interactifs, feedback immédiatdu & 3l simplifié ou proposition commercialeje B curle démarrage de I'activitd

. formateur. A .. Quiz final de validation. * | & J .
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”Lg Systeme de Gu1dave "‘UnlAccompagnement de Bout en Bout

A Ghamhre 1 Avant le Lancement aﬁ'
A (Preparation) 7

. - Disponibilité continue du formateur expert. :
- Accompagnement en temps réel et tutorat
synchrone lors des travaux pratiques.

| - Entretien de positionnement (visio/téléphone)

- WL lectures préparatoires.

pour calibrer le projet.
- Livret d'accueil détaillé et acces Moodle pour

, Ghamhre 2 : Pendant | Assemhlage é:'i.

- Espaces collaboratifs pour échanger avec S0 (Tutorat Actif)
Ses pairs. ) _

- Acces maintenu aux ressources Moodle/
Drive pendant 6 mois. _
- Integration au réseau d'anciens

. {8l participants (mentorat, bonnes pratiques).
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I -ngmancement et Acces

il 'Les Billets d’Embarquement
L arn‘s Net de Taxes) _—

3 {:aut pédagogique horaire moyen :
. 60,79 € / stagiaire.

':FED Pale Emploi (AIF), Région, Fonds propres. C;:‘, =)
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Délivrance d'une Attestation de fin de

formation et de compétences, validant

I"assiduité et |a réussite aux évaluations

N

Te'le'me’trie a 3 Mois
(Mesure d’'Impact)

Un bilan qualitatif 90 jours apres la

formation pour mesurer le véritable

retour sur investissement dans votre
lancement d’activite.
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/"La Garantie de I'Ingénieur

Excellence prouvée par nos taux de réussite

de satisfaction et de recommandation

Consultez notre document public : Nos
Indicateurs de Qualité et de Résultats.
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