










CONDITIONS GÉNÉRALES DE VENTE

DEFINITIONS

Stages interentreprises : Stages réalisés dans nos locaux  
et choisis dans le catalogue FORMÉO
Stages intra-entreprise : Stages réalisés pour le compte 
de votre entreprise.
Toute commande de formation sous entend que  les  
présentes conditions sont acceptées par le client. 
FORMÉO remet, en double exemplaire, une convention 
de formation professionnelle continue telle que prévue 
par la loi.
Le Client s’engage à retourner le plus rapidement 
possible à FORMÉO un exemplaire signé et portant son 
cachet commercial.
Une facture d’acompte est adressée dès la prise de 
commande,
La facture sera établie avec la convention de stage.
Une attestation de présence est adressée à votre Service 
Formation après une formation interentreprises.

PRISE EN CHARGE PAR UN OPCA 

Si	 le	Client	 souhaite	 que	 le	 règlement	 soit	 effectué	par	
son  OPCA  il devra faire une demande de prise en charge 
avant la formation et attendre l’accord de cette dernière.
Si l’OPCA ne prend en charge qu’une partie du coût de la 
formation,	la	différence	sera	facturée	au	Client.
Si FORMÉO n’a pas reçu la prise en charge de l’OPCA le 
premier jour de la formation, le 
Client sera facturé de la totalité  du coût du stage.
Toute somme non payée dans les délais accordés par 
FORMÉO pourra être majorée des intérêts de retard 
FORMÉO pourra refuser d’honorer la commande 
sans que le client puisse prétendre à une quelconque 
indemnité, pour quelque raison que ce soit.

FACTURATION 

Pour les stages intraentreprises : Toute commande de 
formation devra être accompagnée d’un acompte de 
30% le solde à réception de facture. FORMÉO se réserve 
le droit d’annuler toutes formations dont les conditions de 
règlement ne seraient pas respectées par le client
Les factures sont payables, à l’ordre de FORMÉO.
Pour les stages interentreprises : Les repas ne sont pas 
compris dans le prix du stage, toutefois le client peut en 
faire la demande , ils sont facturés en sus et imputables sur 
la participation de l’employeur dans la limite de cinq fois 
le	minimum	garanti	par	jour	et	par	stagiaire	tel	que	défini	
à l’article L.141-8 du Code du Travail. Conformément à 
l’Art. 259-A-4° du CGI, leur prix est, sans option possible, 
majoré de la TVA au taux en vigueur.

Toute commande de formation devra être accompagnée 
d’un acompte de 30% le solde à réception de facture. 
FORMÉO se réserve le droit d’annuler toutes formations 
dont les conditions de règlement ne seraient pas 
respectées par le client
Les factures sont payables, à l’ordre de FORMÉO. Tous 
nos prix sont indiqués en net.
Pour les stages intra-entreprises : L’acceptation de 
FORMÉO est conditionnée par le règlement d’un 
acompte dans les conditions prévues ci-dessous. Les 
factures sont payables, sans escompte et à l’ordre 
de FORMÉO : Un acompte de 30 % est versé à la 
commande. Cet acompte restera acquis à FORMÉO si 
le Client renonce à la formation. Le complément est dû 
à	 réception	 des	 différentes	 factures	 émises	 au	 fur	 et	 à	
mesure de l’avancement des formations. En cas de 
non-paiement intégral d’une facture venue à échéance, 
après	mise	en	demeure	restée	sans	effet	dans	les	5	jours	
ouvrables, FORMÉO se réserve la faculté de suspendre 
toute formation en cours et ou à venir.
Tout stage commencé sera entièrement facturé 

ADRESSE DU SIEGE

FORMÉO
90, rue du Languedoc
31600 Muret

ANNULATION DE STAGE

Toute annulation par le Client doit être communiquée par 
écrit dans un délai de 10 jours avant le début du stage. 
Si ce délai n’est pas respecté FORMÉO conservera 
l’acompte remis à la commande.
Toutefois si l’action de formation est reportée dans un 
délai d’un an l’acompte restera au crédit du client.

INFORMATIQUE ET LIBERTES

	 le	Client	peut	exiger	à	 tous	moments	 la	confidentialité	
des informations le concernant. 

LITIGES

Tous litiges qui ne pourraient être réglés à l’amiable 
seront de la COMPETENCE EXCLUSIVE DU TRIBUNAL 
DE COMMERCE DE TOULOUSE où que se trouve le 
siège social  du Client.

84           Renseignements et inscriptions au 09 65 330 338 - contact@formeo.fr - www.formeo.fr



Savoir gérer son stressSavoir gérer son stress

Formation de formateurs

Communication et dynamique de groupe

Savoir négocier dans une relation « gagnant-gagnant »

Développer son efficacité personnelle

Optimiser Son temps de travail

L’accueil et la gestion des situations délicates

Maîtriser ses écrits professionnels

Optimisez vos compétences

Assister son directeur

Assister Savoir analyser une situation 
et� prendre des décisionMaîtriser les financements de la formation

Gérer les conflits

Faire face Au flux d’information

Maîtriser l’accueil physique et téléphonique de la clientèle

Auto entrepreneurs, consultants, indépendants, sachez vous vendre

Améliorer son relationnel grâce à l’analyse transactionnelle

L’accueil physique de la clientèle

Savoir gérer les réclamations client

Prospecter par téléphone

Prospecter et gagner de nouveaux clients

Maîtriser la réalisation des outils de prospection

Initiation à l’entretien de vente

Améliorer et suivre les performances

Organiser et gérer son activité commerciale

Développer son efficacité personnelleDévelopper son efficacité personnelle

Les fondements du management

Les fondements du management
Assister Savoir analyser une situation 

Les fondements du management
Assister Savoir analyser une situation 
et� prendre des décision

Les fondements du management

et� prendre des décision
Vendre en point de vente

Vendre en point de vente

Prospecter et gagner de nouveaux clients

Savoir gérer les réclamations client

L’accueil physique de la clientèle

Savoir négocier pour mieux vendre

La gestion de la relation client (GRC) ou la CRM (Customer relationship management)

La gestion de la relation client (GRC) ou la CRM (Customer relationship management)

Introduction aux techniques comptables

Développer son aisance au téléphone

Développer son aisance au téléphone

Introduction aux techniques comptables

Les prévisions et les budgets

L’accueil physique de la clientèleL’accueil physique de la clientèle

Les prévisions et les budgets

La démarche analytique un outil de gestion

La démarche analytique un outil de gestion

Perfectionnement comptable

Méthodologie d'analyse financière

Méthodologie d'analyse financière

Optimiser son organisation administrative et comptable

Gestion de la paye (débutant)

Gestion de la paye (débutant)

Paye et gestion des ressources humaines Paye et gestion des ressources humaines

Réussir dans sa fonction de tuteur

Formation de formateurs occasionnels

Formation de formateurs occasionnels

Formation de formateurs occasionnels via visioconférence

Formation de formateurs occasionnels via visioconférence

Formation de formateurs occasionnels via visioconférence

Formations de formateurs

Maîtriser les financements de la formation

Les enjeux de la politique de formation professionnelle pour les agents de l’Etat et les collectivités territoriales

Les principes de base des normes internationales et la nouvelle comptabilité financière Normes IFRS

communiquer

fidéliser

vendre

vendre
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