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EDITO

Chers partenaires, chers apprenants, chers lecteurs,

Nous sommes heureux de vous présenter le catalogue 2026 de Man'Agir, une année

qui s'annonce riche en innovations et en opportunités. Ce catalogue est le fruit de notre
engagement continu a vous offrir des solutions de formation et de développement
professionnel de la plus haute qualité.

En tant qu'experts reconnus dans notre domaine, nous avons a cceur de vous accompagner
dans votre quéte de performance et de croissance.

Nous vous invitons a parcourir ce catalogue et a découvrir les nombreuses opportunités de
formation spécialement pensées pour vous !

Bonne lecture.

Eva Moulin
Directrice Générale

SIGNATURE PEDAGOGIQUE

Chez Man’Agir Consultants, nous croyons qu’une formation n’a de valeur que si elle trans-
forme durablement les pratiques.

Notre approche pédagogique repose sur cinq piliers :
* Ancrée dans le réel

* Collective et participative

* Exigeante et bienveillante

* Créative et inspirante

* Orientée action et impact




27 ANS D’EXPERIENCE AU SERVICE
DE CEUX QUI FONT L'ENTREPRISE

Depuis plus de deux décennies, Man’Agir Consultants participe au développement des
compétences des professionnels en prise directe avec la réalité du travail. Notre ambition ?
Donner des outils pour anticiper, agir, sécuriser et faire évoluer ses pratiques. Accompagner
les mutations des métiers parce que former, c’est transformer !

DES FORMATIONS UTILES, CONCRETES,
IMMEDIATEMENT MOBILISABLES

Chez Man’Agir, nous croyons a une formation ancrée dans la réalité. Chaque contenu est
pensé pour étre transposable sur le terrain.

L’EQUIPE

Mireille Abiramie Laure Sylvie

Gilles Olivier Pierre-Charles

et '’ensemble de nos formateurs...

écoute

Réactivité

Engagement

Vos contacts :
Gilles Gury : 01 45 23 22 32 ggury@managir.com
Mireille Meissel : 01 4523 22 39 mmeissel@managir.com



DES FORMATIONS CIBLEES

Nosformations s’adressenta un large public de professionnels : collaborateurs d’entreprise,
juristes, managers, responsables d’équipe, fonctions support ou opérationnelles, ainsi
qu’a toute personne impliquée dans |'organisation, la gestion ou I'accompagnement des
parcours professionnels. Ancrés dans une solide expérience de terrain, nous comprenons
les réalités quotidiennes de nos interlocuteurs, leurs enjeux et leurs contraintes.
Cette proximité nous permet de proposer des contenus concrets, pragmatiques et
immeédiatement applicables, au service de I'efficacité et de la prise de décision.

NOS GRANDS DOMAINES D’INTERVENTION

-Droit social, Gestion RH & Santé et sécurité ouelques [ormmlom Dhures

-Sourcing et recrutement L iel des RH
-Développement commercial du droi e.f,slenue e et
-Communication & digitalisation des pratiques u droit social pour managers

-Management o
Recruter sans discriminer

et promouvoir la diversité

Exercer le role de tuteur
ou de maitre d’apprentissage

Développer sa marque em-
ployeur et sa présence sur les
réseaux sociaux

Mieux communiquer en
équipe avec la méthode DISC

NOS SOLUTIONS POUR SE FORMER

Linterentreprise : un format qui réunit des collaborateurs de différentes entreprises
pour favoriser le partage de pratiques, I'échange d’expériences et 'enrichissement
mutuel

Lintraentreprise : une session organisée exclusivement pour vos équipes afin de
fédérer les collaborateurs autour de vos enjeux, de vos pratiques et de vos valeurs
Formation individuelle : un accompagnement entierement personnalisé, adapté a
votre rythme et a vos besoins professionnels, déclinable sur I'ensemble de notre offre
Projet sur mesure : un dispositif congu spécifiquement pour votre entreprise, avec
des contenus et modalités alignés sur vos objectifs et votre organisation

Digital learning : une formule modulaire et flexible pour se former a distance, selon
son rythme et ses disponibilités



UNE OFFRE ADAPTABLE MULTI-FORMAT

L’ensemble de notre catalogue est disponible a distance. La durée et le programme
comme les qualités pédagogiques sont inchangés mais les modalités pédagogiques sont
adaptées aux classes a distance :

-Alternance de classes virtuelles et d’animations pédagogiques digitales

-Travail en sous-groupes

-Conseil individuel

-Prise de parole sollicitée pour chaque participant

-Evaluation de I'implication

UNE PEDAGOGIE QUI ANCRE LES SAVOIRS
DANS L'ACTION

Alternance d’apports théoriques, d’exercices pratiques, d’échanges d’expériences,
chaque formation est concue pour favoriser I'appropriation rapide des compétences et
leur mise en ceuvre immédiate.

Nos formateurs, experts métiers et praticiens de terrain, partagent outils, cas concrets
et retours du terrain.

NOTRE ENGAGEMENT QUALITE

Nos indicateurs qualité parlent pour nous :

-Certification QUALIOPI

-Certification NF Service Formation

-Référencement Datadock

-Engagement RSE depuis 2012

-Membre de la Fédération Les Acteurs de la Compétence

Témoignages de bénéficiaires

« Organisme sérieux. Répond complétement a la demande entreprise avec du sur mesure.»
Aurélie G. - Formation suivie : Piloter son agence

« Prestation a la hauteur de mes attentes.

Beaucoup de pédagogie, d’échanges entre nous, de témoignages et d’interactions. »
Louise G. - Formation suivie : Réussir sa prospection

POURQUOI CHOISIR MAN'AGIR?

-Une équipe pluridisciplinaire, réactive et engagée

-Des formations ciblées, actualisées et professionnalisantes
-Une démarche qualité certifiée et transparente

-Un accompagnement individualisé, méme a distance






EDITO

DROIT SOCIAL - RESSOURCES HUMAINES
SANTE ET SECURITE

Droit Social
Ressources Humaines

Santé et Sécurité

RECRUTEMENT

Sourcing & recrutement
Recrutement digital et IA

Recrutement et relations clients

DEVELOPPEMENT COMMERCIAL - MARGES

MANAGEMENT

COMMUNICATION & ORGANISATION
SOFT SKILLS

RGPD - RSE

STUDIO DIGITAL

ACCESSIBILITE / MODALITES D’INSCRIPTION

COMMENT NOUS CONTACTER ?

p. 10

p. 68

p. 69



DROIT SOCIAL - RESSOURCES HUMAINES
SANTE & SECURITE

DROIT SOCIAL

128-038

CONTROLER L’ACCES A L’EMPLOI DES p23  Dute:injour
RESSORTISSANTS ETRANGERS Tarif: 760 € HT
Visio 29 janvier (matin) | 26 mars (matin) | 28 mai (matin) | 2 juillet (matin)

17 septembre (matin) | 26 novembre (matin)

128-041 NOUVEAL
. CONTRATS PRECAIRES : ANTICIPER LES p.24  Durée:1jour

CONTROLES DE L’INSPECTION DU TRAVAIL Y17 Sl Gt )

128-013

OPTIMISER VOS COLLABORATIONS AVEC
LES AGENCES DE TRAVAIL TEMPORAIRE P-25  Durée ettarif:nous consulter

RESSOURCES HUMAINES

128-023 NOUVEAU
RENFORCER SON MANAGEMENT Durée: 2 jours

PAR UNE BONNE PRATIQUE DU DROIT SOCIAL . LEN AL

128-020

RECRUTER SI,\NS DISCRIMINER ET PROMOUVOIR p.27 Durée : 1 jour
LA DIVERSITE Tarif : 870 € HT

Conforme au référentiel du ministére du Travail

Visio 20 janvier | 18 mars |26 mai | 25 juin | 22 septembre | 19 novembre | 15 décembre

128-019 NQUVEAU .
GERER LES SITUATIONS DE HARCELEMENT EN p.28 Durée : 1 jour

ENTREPRISE

Tarif : nous consulter




DROIT SOCIAL - RESSOURCES HUMAINES
SANTE & SECURITE

413-019

. CONDUIRE L’ENTRETIEN DE PARCOURS . Durée 1 jour
PROFESSIONNEL (EX- ENTRETIEN PROFESSIONNEL) Tarif : 870 € HT
Visio 19 mars | 6 novembre

315-007

EXERCER LE ROLE DE MAITRE D’APPRENTISSAGE |77 S

OU DE TUTEUR EN ENTREPRISE Tarif: 870 € HT

Visio 17 mars | 9 juin | 13 octobre
128-028
. METTRE EN PLACE LE CSE p.31  Durée:ljour

Tarif : nous consulter

128-027 ,

GERER LE CSE Durée : 2 jours
. P32 Taurif: notj:sonsulter

SANTE & SECURITE

128-042 NOUVEAU p
. AGIR CONTRE LES AT/MP DES SALARIES

|NTER|MA|RES p.33 Durée et tarif : nous consulter

Man’Agir se déplace.
Un besoin dans une autre ville ?
Contactez-nous !
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*Tarifs intra et sur-mesure : nos tarifs varient de 1600 € a 2500 € HT/jour selon les thématiques. Ces tarifs intras sentendent quel que soit le nombre de participants (selon
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RECRUTEMENT

SOURCING ET RECRUTEMENT

s15.000 NOUVEAU
. RECRUTER ET VALORISER LES TALENTS

Visio 12 mars | 26 mai | 15 décembre
Puris 24 mars | 16 juin | 13 octobre
315-0

S’ADAPTER AUX SPECIFICITES DE L’ENTRETIEN DE

RECRUTEMENT A DISTANCE

Visio 17 mars (aprés-midi) | 6 octobre (aprés-midi)

315-018  NOUVEAU
PILOTER UN RECRUTEMENT DE MASSE

SANS SACRIFIER LA QUALITE

P-34 Durée : 1 jour
Tarif : 870 € HT

Durée: 1/2 jour
p 35 Tarif: 760 € HT

p.36 Durée : 1 jour

Tarif : nous consulter

RECRUTEMENT DIGITAL ET IA

315-024

RECRUTER A L’ERE DES INTELLIGENCES
ARTIFICIELLES

p.37 Durée: 1 jour

Tarif : 950 € HT

Visio 9 février | 16 avril | 16 juin | 7 juillet | 21 septembre | 17 novembre [10 décembre

315-022

SOURCING DIGITAL : ATTIRER LES BONS
CANDIDATS VIA LES RESEAUX SOCIAUX

p.38 Durée : 2 jours

Tarif: 1410 € HT

Visio 27-28 janvier | 28-29 avril | 16-17 juin | 22-23 septembre | 15-16 décembre

315-013

. RECRUTER SUR LINKEDIN

Visio 23 juin | 8 décembre

315-020 NOUVEAU
. DEVELOPPER SA MARQUE EMPLOYEUR

ET SA PRESENCE SUR LES RESEAUX SOCIAUX
Visio 18-19 mars | 14-15 octobre

315-005  NOUVEAU ,
EXPLOITER L’IA GENERATIVE POUR RECRUTER
ET DEVELOPPER SES VENTES

p 39 Durée: 1 jour
Tarif : 950 € HT
Durée : 2 jours

P-4O Tarif: 1410 € HT

P-41 Durée: 1 jour
Tarif : nous consulter




NOS FORMATIONS

312-024

L’APPROCHE CLIENT POUR RECRUTEUR

Visio 11-12 mars
Paris 17-18 novembre

Intelligences Artificielles

A Pére des intelligences artificielles, notre maniére de travailler, de recruter, de vendre
et d’accompagner les talents se transforme en profondeur. L’1A, qu’elle soit analytique
ou générative, offre une opportunité unique : gagner en précision, en réactivité et en

personnalisation, a chaque étape du parcours professionnel.

* Recruter autrement, grace a des algorithmes capables d’analyser des mil-
liers de données pour détecter les bons profils, anticiper les mobilités et
réduire les biais

Booster ses ventes, en exploitant la puissance de I'lA générative pour pro-
duire des contenus commerciaux ciblés, des argumentaires convaincants et
des expériences client augmentées.

Sécuriser les parcours des intérimaires, en identifiant les compétences a
développer, en proposant des formations adaptées et en assurant un suivi
plus intelligent et plus humain.




DEVELOPPEMENT COMMERCIAL

312-027 NOUVEAU ;
ELABORER ET DEFENDRE SA SOUTENANCE p.43 Durée:: 2 jours

COMMERCIALE Tarif : nous consulter

212008 NOUVEAU

Tarif : 950 € HT

Visio 23 mars | 17 juin | 26 novembre

312020 o
DECOLLER EN TELEPROSPECTION : 45 Durée: 2 jours
NIVEAU DEBUTANT p- Tarif: 1130 € HT
isio 18-19 mars | 29-30 septembre
Paris 10-11juin | 14-15 octobre

312-021 .
DYNAMISER SA TELEPROSPECTION : p.46 Durée: 1 jour
PERFECTIONNEMENT, TRAINING : tarif: 870 € HT
Visio 19 mars | 30 septembre
Paris 11juin | 15 octobre

312006 NOUVEAU

FACE AUX CLIENTS DIFFICILES Tarif: 870 € HT

Visio 19 mars | 17 juin | 24 septembre | 10 décembre

sz TN
DECOUVRIR LES BESOINS D’UN PROSPECT

Durée estimée 4h30 & bl
VOTRE COACH IA POUR LA PERFORMANCE COMMERCIALE p-48 P

Tarif : nous consulter
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413-001 ,
MANAGER UNE EQUIPE (NIVEAU 1)
LES FONDAMENTAUX DU MANAGEMENT

Paris
Visio 26-27 mars | 8-9 octobre

5-6 mars | 3-4 novembre

413-002

MANAGER UNE EQUIPE (NIVEAU 2)
LE MANAGEMENT COLLABORATIF

Paris 11-12 mai | 5-6 novembre

Visio 26-27 mai | 16-17 novembre

413-030

413-029

. DEVELOPPER SON LEADERSHIP

Visio 20-21 mai
Paris 6-7 octobre

312-024 .
. PILOTER LA PERFORMANCE GRACE AUX KPI

413-003 NOUVEAU i
MANAGER A DISTANCE UNE EQUIPE MULTISITE

Visio 19 mars | 19 novembre

413-020

REUSSIR SES ENTRETIENS INDIVIDUELS
D’EVALUATION
Visio 16-17 novembre | 7-8 décembre

MANAGEMENT

Durée: 2 jours

p-49

Tarif: 1410 € HT

P-SO Durée 2 jours
Tarif: 1410 € HT

. DEVELOPPER UN MANAGEMENT AGILE (NIVEAU 3)
arif : nous consulter

Durée : 2 jours
Tarif: 1410 € HT

p-52

Durée : 1 jour
Tarif : nous consulter

p.54 Durée: 1 jour
Tarif : 950 € HT
55 :2j

P- Durée : 2 jours
Tarif : 1410 € HT

p.-53

13



MANAGEMENT

s3.01 NOUVEAU o
MANAGER LA NOUVELLE GENERATION D56 S e

Tarif : 950 € HT

Visio 10 mars | 5 novembre

a13-008 NOUVEAU
INTELLIGENCE COLLECTIVE

ATELIERS DE CO-DEVELOPPEMENT p.57 Durée:3 a5 jours
RENFORCER LA COHESION PAR L’INTELLIGENCE COLLECTIVE EL SIS
ENTRE PAIRS

NOUVEAU

NOS ATELIERS MANAGEMENT (1/2 journée en visio par atelier)

-ACCOMPAGNER LE CHANGEMENT

-PRATIQUER LES TECHNIQUES DE FEEDBACK CONSTRUCTIF

-MENER EFFICACEMENT LES ENTRETIENS INDIVIDUELS D’EVALUATION
-ANIMER UN PROJET D’AGENCE AVEC LE MANAGEMENT VISUEL
-CREER ET SUIVRE LES INDICATEURS OPERATIONNELS DE PILOTAGE
-MENER UN ENTRETIEN DE RECADRAGE

-...ET AUTRES THEMATIQUES A LA DEMANDE

Tarif : nous consulter

*Tarifs intra et sur-mesure : nos tarifs varient de 1600 € a 2500 € HT/jour selon les thématiques. Ces tarifs intras sentendent quel que soit le nombre de participants (selon
le théme, le besoin et la modalité - présentiel ou visio - nous pouvons préconiser un nombre de stagiaires restreint afin de garantir un impact pédagogique optimum). Pour |4
le présentiel, ces cotits ne tiennent pas compte des éventuels frais formateur de transport, d’hébergement et de nourriture.



COMMUNICATION ET ORGANISATION PROFESSIONNELLE

312016 NOUVEAU R
GARDER LE CONTROLE

FACE AUX CLIENTS DIFFICILES

Visio 19 mars | 17 juin | 24 septembre | 10 décembre

413-025

GERER SON STRESS
EN SITUATION PROFESSIONNELLE

413-015 .
- CONDUIRE DES REUNIONS

413-014

- PRENDRE LA PAROLE EN PUBLIC

413-017 NOUVEAU i
. S’AFFIRMER AVEC ASSERTIVITE

413-012 NOUVEALU ,
MIEUX COMMUNIQUER EN EQUIPE AVEC

LA METHODE DISC 4COLORS
Visio 24-25 mars | 6-7 octobre
Paris 23-24juin

a13-023 NOUVEAU i
- GERER UNE CRISE SUR LES RESEAUX SOCIAUX

p_47 Durée: 1 jour
Tarif : 870 € HT

p_58 Durée: 1 jour
Tarif : nous consulter

P-59 Du.rée : 1 jour
Tarif : nous consulter

p.60 Durée: 2 jours
Tarif : nous consulter

Durée : 2 jours
Tarif : nous consulter

Durée: 2 jours
Tarif : 1410€ HT

Durée : 1 jour
Tarif : nous consulter

15



COMMUNICATION ET ORGANISATION PROFESSIONNELLE

si5.02 NOUVEAU ]
COMMUNIQUER SUR LES NOUVEAUX RESEAUX p.64 Durée : 1 jour
SOCIAUX BLUESKY, THREADS, TIK TOK, SUBTASK BB ERORSIAT

Visio 27 janvier | 26 novembre

3.0 NOUVEAU
- FRESQUE DE L’INTELLIGENCE COLLECTIVE e S

Tarif : nous consulter

*Tarifs intra et sur-mesure : nos tarifs varient de 1600 € a 2500 € HT/jour selon les thématiques. Ces tarifs intras sentendent quel que soit le nombre de participants (selon
le theme, le besoin et la modalité - présentiel ou visio - nous pouvons préconiser un nombre de stagiaires restreint afin de garantir un impact pédagogique optimum). Pour 16
le présentiel, ces colits ne tiennent pas compte des éventuels frais formateur de transport, d’hébergement et de nourriture.



RGPD - RSE

326-003 . .
INTEGRER LES EXIGENCES DU RGPD A SON p.66  Durée:1jour
ACTIVITE ' Tarif : 870 € HT
Visio 22 janvier | 24 mars | 18 juin | 14 octobre | 15 décembre

10-24

ATELIER FRESQUE DU CLIMAT® :
FEDEREZ VOS EQUIPES AUTOUR DES ENJEUX LIES AUX By [RUCESIASNLS
CHANGEMENTS CLIMATIQUES AFIN QU’ELLES SE LES APPROPRIENT
ET AGISSENT AU QUOTIDIEN !

Tarif : nous consulter

*Tarifs intra et sur-mesure : nos tarifs varient de 1600 € a 2500 € HT/jour selon les thématiques. Ces tarifs intras sentendent quel que soit le nombre de participants (selon
le théme, le besoin et la modalité - présentiel ou visio - nous pouvons préconiser un nombre de stagiaires restreint afin de garantir un impact pédagogique optimum). Pour 17
le présentiel, ces colits ne tiennent pas compte des éventuels frais formateur de transport, d’hébergement et de nourriture.



STUDIO DIGITAL




Développez vos contenus au format e-learning

A l'aide de notre équipe métier, concevez des modules de formation au format e-learning et bénéficiez des
dernieres avancées technologiques de notre studio de création. Nous développons des formations dynamiques,
interactives, ludiques et multimédias (images, podcasts, vidéos...) tout en vous offrant la possibilité de gamifier vos
parcours notamment grace a notre outil de simulation.

Notre objectif est d’engager vos apprenants et leur

faire vivre une expérience d’apprentissage unique.

Création sur mesure de vos contenus

Notre équipe projet vous accompagne a toutes
les étapes de la réalisation jusqu’a la livraison du
contenu :

-Définition des objectifs pédagogiques

-Design pédagogique

-Scénarisation

-Storyboard des séquences les plus complexes
-Conception

-Mise en place du dispositif d’évaluation
-Révisions

Hébergement

Nous pouvons héberger vos contenus sur notre
plateforme (LMS) et réaliser le déploiement
directement auprés de vos apprenants tout en
vous donnant accés via un compte «manager
pour assurer un suivi. Yous pouvez sur option
bénéficier d'une page d’accueil dédiée a vos
apprenants.

Exemple de quéte

Contactez notre équipe digitale au

01 4523 22 22 - digital@managir.com

Appelez-nous pour nous faire part de vos besoins, étudier
vos projets ou demander une démo.
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Production vidéo

Pour intégrer les méthodes d’apprentissage les plus
efficaces, nous réalisons des productions vidéos
dans différents formats : vidéo d’animation (2D et
3D) screencast, tutoriel, motion design, web serie,
interview...

Exemple de vidéo d'animation 3D

Du rapid learning au serious

-Outil de simulation
-Scénario a embranchements
-Création d’univers immersifs
-Banque de personnages
-Banque de sons, de décors
-Scoring par compétences
-Badges...

Nombreuses activités possibles

-Quiz
-Vrai/Faux
-QCU/QCM
-Texte a trous
-Glisser-déposer

Exemple d'activité de mise en correspondance

_I_

Les avantages

Pour vos apprenants

-Acces a une plateforme 24h/24

-Assistance technique et pédagogique 5j/7
-Plateforme responsive multidevices

-Un contenu trés engageant

-Pas de déplacement

-Possibilité d’interrompre et de reprendre a tout
moment en conservant la progression
-Délivrance de badges

Pour vous

-Une équipe projet dédiée

-Intégration de votre charte graphique
-Cession de propriété intellectuelle

-Livraison des fichiers sources

-Possibilité de former toute votre communauté
tout en réduisant vos co(ts

-Suppression des frais de déplacement

Contactez notre équipe digitale au 01 45 23 22 22
digital@managir.com



Délais et Tarifs

Notre unité de production vous garantit des délais
de mise en oeuvre extrémement courts et des prix
qui s’adapent a I'’économie de votre projet.

Outils de Communication

Pour que votre projet soit une réussite, nous vous
accompagnons également dans la réalisation des
supports de communication autour de votre projet
et produisons le ou les teasers de votre formation
pour communiquer sur votre parcours de fagon
efficace et faire de votre formation un succes.

Exemple de réalisation

Contactez notre équipe digitale au 01 45 23 22 22
digital@managir.com
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NOS PROGRAMMES

DROIT SOCIAL - RESSOURCES HUMAINES
SANTE ET SECURITE

RECRUTEMENT p.34

DEVELOPPEMENT COMMERCIAL - MARGES p.43

MANAGEMENT p-49

COMMUNICATION & ORGANISATION

SOFT SKILLS p.58
RGPD - RSE p.66
INFOS PRATIQUES p.68
CONTACT p.69
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DROIT SOCIAL - RH - SANTE & SECURITE

retour au sommaire

CONTROLER L’ACCES A EMPLOI DES 1/2 jour

3,5 heures

RESSORTISSANTS ETRANGERS

Objectif professionnel
Cette formation développe I'aptitude des participants a éviter a leur agence les conséquences d’une embauche d’étranger en
situation irréguliere en controélant la nationalité des candidats et en respectant, le cas échéant, la procédure d’embauche d’un
salarié non communautaire.

Objectifs pédagogiques
* I|dentifier les enjeux pour I'employeur Tout collaborateur
* Contrdler la nationalité du candidat en agence d’emploi
* Authentifier les titres de travail
* Demander les autorisations d’embauche

Prérequis
3 mois d'immersion a un poste opérationnel en agence d’emploi

I. Identifier les enjeux pour ’employeur 3. Authentifier les titres de travail Groupe de 4 a 10
Quelles obligations pour I'employeur ? Quels titres de travail authentifier ? Comment participants
Quel rapport avec la discrimination ? procéder a |'authentification ? Avec quelles possibilités
Quelles sanctions pénales en cas d'infraction ? d'emploi pour 'agence ?
Quelle procédure et quel colit pour la rupture du Modalités pédagogiques : brainstorming,
contrat ? exposé, échanges, études de cas
Quelles conséquences en cas d'accident du travail ?
Quel impact commercial pour l'agence ? 4. Demander les autorisations d’embauche
Modalités pédagogiques : brainstorming, Quels titres de travail sont concernés ? Existe-t-il
exposé, échanges, études de cas des spécificités pour le travail temporaire ? Quand
et comment procéder a la demande d'autorisation
2. Controler la nationalité du candidat d'embauche ? Quel colt pour I'agence ?
Quels nationaux peuvent étre librement Modalités pédagogiques : brainstorming, Profil des
embauchés ? exposé€, échanges, études de cas formateurs

consultable sur
www.managir.com

Quels documents collecter ?

Que Vérifier sur le passeport ou la carte d'identité ?
Comment contréler en agence ?

Modalités pédagogiques : brainstorming,
exposé, échanges, études de cas

Réf. 128-038
Version 261023

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS 01 45 23 22 22 formation@managir.com
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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DROIT SOCIAL - RH - SANTE & SECURITE

CONTRATS PRECAIRES :

retour au sommaire

ANTICIPER LES CONTROLES DE L'INSPECTION DU TRAVAIL

Objectif professionnel

Préparez vos agences et conseillez vos clients a ’heure de ’opération nationale de I’Inspection du Travail (a partir

de juin 2025).

Cette formation prépare les participants a affronter les controles renforcés de I'Inspection du travail sur le recours aux
contrats précaires. Elle leur permet d’identifier les zones de vigilance, de sécuriser les pratiques contractuelles de I'agence
et de structurer une réponse anticipée et cohérente face a un contrdle ou une action contentieuse. Elle contribue a pro-
fessionnaliser le discours tenu aux utilisateurs en renforgant la capacité de conseil et le réle de relai du droit du travail de

I'agence.

Objectifs pédagogiques

* Mesurer les risques

* Réaliser un diagnostic préventif
* Se préparer au contrdle

Prérequis
Aucun

| .Mesurer les risques encourus

Identifier les moyens d'action de l'inspection du travail :
étendue du droit d'enquéte, acces aux lieux de travail et
aux documents, audition des salariés, sanctions

Evaluer le risque pénal et prud’hommal lié au recours
abusif au travail temporaire : travail illégal, irrégularités
contractuelles

Distinguer les responsabilités croisées agence / utilisateur
Repérer les autres domaines prioritaires d'intervention
de l'inspecteur du travail : temps de travail, santé/
sécurité, égalité de traitement

Modalités pédagogiques : évaluation des
pratiques de I’agence a I’aide d’un tableau de
risques, analyse d’un rapport de I’inspection du
travail

2. Réaliser un diagnostic préventif

Identifier les situations de recours illicite au travail
temporaire

Sélectionner le cas de recours pertinent au regard de la
situation

Rédiger une justification précise, probante et vérifiable

Détecter les situations interdites : emploi lié a
I'activité normale et permanente de I'EU, droit de
gréve ...

Reconnaitre 'enchainement fautif de contrats au
poste de travail, en limiter le co(t

Modalités pédagogiques : rédaction et
correction de justifications, cas typique
d’enchainement fautif : analyse du poste,
barémes d’indemnisation, coiit de la
requalification

3. Se préparer au controle

Identifier le colt de la précarité et reconnaltre la
|égitimité du contrdle

Structurer les données RH, les dossiers salariés, les
suivis de contrats

Vérifier et mettre a jour les documents a produire
Préparer le personnel a la visite : réle, posture, régles
de communication

Etablir un dialogue constructif avec l'inspecteur du
travail : attitude, limites, demandes justifiables
Réagir aux suites : observations, mises en demeure,
proces-verbal, recours possibles

Modalités pédagogiques : check-list de
préparation au controle, mise en situation :
inspection fictive, entretien simulé

1 jour

7 heures

Tout
collaborateur
d’agence en
charge des
contrats ou
de la relation
client

Groupe de 3a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf. 128-041
Version 180725

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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retour au sommaire

OPTIMISER VOS COLLABORATIONS 2 jours

AVEC LES AGENCES DE TRAVAIL TEMPORAIRE SERNSUIES

Objectif professionnel
Recourir a I'intérim engage directement la responsabilité de I'entreprise utilisatrice. Cette formation permet d’identifier les
obligations qui lui incombent, elle contribue a sécuriser juridiquement ses pratiques et a tirer pleinement profit de la colla-
boration avec les agences d’emploi. Elle contribue aussi a fluidifier I’organisation interne et a garantir un accueil et un suivi
professionnels des salariés intérimaires.

Collaborateur
en charge de
la relation avec

Objectifs pédagogiques
* Sécuriser le recours au travail temporaire
* Garantir la parité de traitement

* Assurer la sécurité des intérimaires Ies’agencgs
* Encadrer le travail du salarié intérimaire demploi
Prérequis

Aucun

|. Sécuriser le recours au travail temporaire Respecter la qualification contractuelle Groupe de 1a 10
Identifier le cas de recours approprié et en assurer la Suivre la charge de travail et respecter les limites de participants
justification formelle temps de travail

Respecter les interdictions et les limites Iégales Veiller au respect des régles de sécurité

Vérifier les contrats de mise a disposition Réagir en cas d'accident : information préalable,

Gérer le délai de carence, les possibilités de analyse des causes, mise en ceuvre d'actions

renouvellement et les reports de terme correctives

Controler le contrat de mise a disposition Modalités pédagogiques : analyse des textes,

Adapter le recours en cas de prolongation, changement  étude de cas
de poste ou de taches

Modalités pédagogiques : exercices de 4. Encadrer le travail du salarié intérimaire

détermination du motif pertinent, de Etablir des relevés d'activité sinceres : temps de

rédaction de justification, études de cas travail effectif, pauses, heures de déplacements Profil des
professionnels. .. 1OFmStEUS

2.G irl ité d q . consultable sur

. Garantir la parité de traitement Tracer et signaler les retards et absences :
0 . 1 . . WwWw.managir.com

Communiquer le salaire de référence applicable Ventiler les heures selon leur nature : heures

Vérifier les classifications et les minimas conventionnels  normales, supplémentaires, complémentaires, nuit,

Expliciter ses régles de paie (accords collectifs, jours fériés, jour de solidarité, dimanche. ..

usages...) Utiliser la période d'essai en lien avec I'agence

Définir les modalités de remboursement des frais Collaborer avec 'agence en matiere disciplinaire

professionnels Eviter les ruptures abusives ou irrégulieres du

Modalités pédagogiques : études de cas contrat de mise a disposition
Modalités pédagogiques : analyse des textes,

3.Assurer la sécurité des intérimaires études de cas

Transmettre a 'agence les informations essentielles sur
le poste de travail : qualification, descriptif des taches,
conditions de travail, risques professionnels, pénibilité,

SIR, EPI...

Réaliser un accueil sécurité/ dispenser une formation R&f 128.013
renforcée a la sécurité adaptés au poste et aux risques Version 240924
identifiés

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS 01 45 23 22 22 formation@managir.com
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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retour au sommaire

RENFORCER SON MANAGEMENT EN AGENCE

D’EMPLOI PAR UNE BONNE PRATIQUE DU DROIT SOCIAL

Objectif professionnel

Cette formation vise a doter les managers et responsables RH en agence d’emploi d’'une maitrise pratique du droit social

afin d’en faire un véritable levier de management. Elle leur permet de sécuriser leurs pratiques, de renforcer la confiance de

leurs équipes et de réduire le risque de conflits.

Objectifs pédagogiques
* Repérer la regle applicable
* Faire évoluer le contrat de travail
» Controler I'exécution du travail
* Exercer le pouvoir disciplinaire

Prérequis
Aucun

I. Repérer la regle applicable

|dentifier et hiérarchiser les textes applicables (branche,
entreprise, reglement intérieur...)

Clarifier les conflits de normes et choisir la régle
adaptée

Repérer les spécificités de la regle mobilisée

Modalités pédagogiques : mises en situation
sur des cas concrets d’arbitrage entre plusieurs
régles applicables

2. Faire évoluer le contrat de travail

Distinguer les éléments contractuels des éléments qui
relévent de I'organisation du travail

Conduire le dialogue sur les modifications envisagées
(mobilité, évolution de poste, aménagement du temps
de travail)

Sécuriser la période d'essai : prolongation, rupture,
communication avec le salarié

Gérer les clauses sensibles : non-concurrence, mobilité,
exclusivité, télétravalil...

Prévenir les contentieux liés a une modification du
contrat

Modalités pédagogiques : exercices pratiques,
études de cas

3. Controler ’exécution du travail

Organiser et suivre le temps de travail : heures
supplémentaires, forfaits, astreintes, temps partiel
Gérer les absences : congés payés, maladie, maternité/
paternité, congés spécifiques, absences injustifiées

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Réguler la charge de travail et prévenir les risques
psychosociaux Mettre en place des actions concrétes
de prévention (DUERP, formation, sensibilisation)
Identifier et traiter les situations de harcélement,
discriminations, agissements sexistes

Modalités pédagogiques : cas pratiques

sur la gestion des absences, étude d’une
situation de harceélement

4. Exercer le pouvoir disciplinaire
Distinguer les types de fautes et calibrer la
réponse disciplinaire (avertissement, mise a pied,
licenciement...)

Collecter et constituer un dossier probant
Respecter la procédure disciplinaire : délais,
convocation, entretien, notification

Conduire I'entretien disciplinaire de fagon
constructive et sécurisée

Evaluer les colts humains et financiers des sanctions
ou ruptures y compris I'impact sur le climat social
Modalités pédagogiques : simulation
d’entretiens disciplinaires et atelier
d’écriture d’une lettre d’avertissement

Responsable RH
Manager d’agence
d’emploi

Groupe de 4 a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf. 128-023
Version 190925

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par

mail pendant 30 jours

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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retour au sommaire

RECRUTER SANS DISCRIMINER ET

PROMOUVOIR LA DIVERSITE

Objectif professionnel

Cette formation vise a renforcer la capacité des participants a prévenir les discriminations dans le recrutement. Elle
sensibilise aux enjeux éthiques et stratégiques de la diversité et permet d’identifier les situations potentiellement discri-
minatoires. Elle apporte des outils pratiques pour sécuriser juridiquement son processus de recrutement et améliorer la

performance de I'agence.

Objectifs pédagogiques
* |dentifier les pratiques interdites
* Mesurer le risque juridique
» Renforcer I'équité dans le recrutement
* Agir pour la diversité aupres des clients

Prérequis
Aucun.

|. Identifier les pratiques interdites

Repérer une discrimination (définition, criteres et
formes)

Reconnaitre le harcelement et ses déclinaisons
Distinguer les différences de traitement licites de la
discrimination interdite

Mesurer les incidences humaines, sociales et
économiques de la discrimination

Modalités pédagogiques : exposé, analyse de
jurisprudence, correction d’offres d’emploi,
échanges autour des pratiques d’agence

2. Mesurer le risque juridique

|dentifier les organes de contréle (Défenseur des droits,
inspection du travail...)

Différencier les actions individuelles des actions de
groupe

Analyser les responsabilités de I'EU et celles de I'agence
d'emploi

Gérer la charge de la preuve

Evaluer les sanctions encourues

Modalités pédagogiques : exposé, cas pratiques,
étude d’un dossier et évaluation du risque
financier

3. Renforcer ’équité dans le recrutement
Mesurer les entraves a I'objectivité d'un processus de
recrutement (biais cognitifs, habitudes. . .)
Déconstruire préjugés et stéréotypes

Détecter le potentiel discriminatoire a chaque étape
du processus de recrutement

Repérer les comportements a proscrire

Objectiver la procédure de recrutement (rédaction
des offres, grilles d'entretien...)

Modalités pédagogiques : test d’associations
implicites, présentation d’outils favorisant
un recrutement inclusif

4.Agir pour la diversité auprés des clients
Traiter une commande discriminatoire de
I'entreprise utilisatrice

Argumenter sur les compétences professionnelles
Proposer un panel élargi de candidatures
Modalités pédagogiques : mise en situation
face a une demande discriminante

1 jour

7 heures

Toute personne
en agence
en charge du
recrutement

Groupede2a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWw.managir.com

Réf. 128-020
Version 031025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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retour au sommaire

GERER LES SITUATIONS DE HARCELEMENT

EN ENTREPRISE

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a identifier, prévenir et gérer les différentes formes de harcélement
au travail. Elle leur donne des outils pour mettre en place une politique de prévention, repérer les signaux d’alerte, réagir
face a une situation déclarée et accompagner les victimes comme les équipes.

Objectifs pédagogiques

* Repérer les agissements interdits

* Mettre en place une politique de prévention
* Réagir a un cas de harcélement

Prérequis
Aucun.

I. Repérer les agissements interdits
Identifier le cadre légal, les responsabilités et
les sanctions

Caractériser les différents agissements : harcelement
moral, harcelement sexuel, agissement sexiste et
agression sexuelle

Reconnaitre les nouvelles formes : cyberharcelement,
micro-agressions. ..

Repérer les situations et les comportements a risques
Mesurer les impacts pour la victime, le collectif et
I'entreprise

Modalités pédagogiques : exposé, échanges
de pratique, étude de cas concrets tirés de la
jurisprudence, quiz

2. Mettre en place une politique de prévention
Distinguer les roles et interactions des différents acteurs
: employeur, référents, CSE. ..

Intégrer la prévention dans le DUERP, le reglement
intérieur et les procédures internes

Elaborer des outils : charte de comportement,
procédure de signalement, canal de confiance

Agir sur l'organisation interne : environnement de
travail, pratiques managériales, charge de travail
Déployer des actions de sensibilisation : mangers,
salariés, nouveaux embauchés

Modalités pédagogiques : benchmark de
bonnes pratiques, atelier de co-construction
d’une procédure type

3. Réagir a un cas de harcélement

Accueillir et accompagner la victime (posture, écoute
active, orientation)

Conduire les entretiens avec témoins et l'auteur
présumé dans le respect de la confidentialité et de la
neutralité

Mettre en place une médiation

Enquéter, recueillir les faits et collecter les preuves
Eviter les erreurs courantes : partialité, non-respect
des délais, mauvaise tragabilité

Protéger victime, témoins et lanceur d'alerte
(obligation de sécurité, mesure conservatoire)
Gérer les droits et obligations : droit de retrait,
devoir d'alerte, signalement externe

Décider et mettre en ceuvre des mesures
disciplinaires proportionnées

Modalités pédagogiques : jeux de réles
(simulations d’entretiens), mise en situation
d’analyse de faits, définition collective d’un
plan d’action

1 jour

7 heures

Référents HS/
AS
Elus CSE
Managers
Collaborateurs
RH

Groupe de 1a 8
12 participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf. 128-019
Version 051025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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CONDUIRE LENTRETIEN DE

retour au sommaire

PARCOURS

PROFESSIONNEL (ex- entretien professionel)

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a transformer 'entretien de parcours professionnel (ex-entretien

professionnel) en un outil stratégique de dialogue et de pilotage des compétences, conciliant obligations légales, accompa-

gnement des salariés et enjeux de performance de I'entreprise.

Objectifs pédagogiques
* Maitriser le nouveau cadre légal et les obligations associées
* Mesurer les enjeux et les opportunités pour I'entreprise et
* Préparer et conduire I'entretien
» Exploiter les entretiens et formaliser le suivi

Prérequis

le salarié

Avoir conduit ou conduire prochainement des entretiens professionnels.

I.Le nouveau cadre : de ’entretien profession-
nel a ’entretien de parcours professionnel
Rappel de I'entretien classique : objet, périodicité
Présentation de la réforme et des nouvelles échéances
Champ d'application : salariés visés, exclusions, obliga-
tions apres certaines absences

Conséquences pour |'employeur : sanctions, révision des
accords collectifs

Modalités pédagogiques :

Exposé du formateur, validation des connais-
sances

2. Les enjeux et les opportunités

Stratégie RH : alignement employabilité/ besoins, antici-
pation des transformations des métiers

Enjeux salarié : évolution, projet, compétences, forma-
tion, reconversion

Enjeux entreprise : GPEC, maintien dans 'emploi, pré-
vention de l'usure, fidélisation, attractivité

Obstacles et contraintes : ressources, tracabilité, risques
de non-conformité

Acteurs de I'entretien : manager, RH, salari¢, OPCO,
Conseiller en évolution professionnelles

Modalités pédagogiques :Travaux de groupe,
échanges, jeu pédagogique et débriefing collec-
tif

3. Préparer et conduire I’entretien

Les étapes clés : accuell, bilan, projet, décision, conclu-
sion

Posture et communication : écoute active, reformula-
tion, communication verbale et non verbale
Questionnement adapté a l'objet de I'entretien : orien-
tation projet professionnel et formation, pas évaluation
Fixation d'un objectif concret : plan d'action a co-
construire avec le salarié

Modalités pédagogiques : mises en situation,
simulation de mini entretiens a partir d’un
scénario, débriefing avec le formateur

4. Exploiter les entretiens et formaliser le
suivi

Fiches repéres et matrices a utiliser Réflexion sur la
notion de compétences

Formalisation du bilan/compte rendu (écrit, signé,
tracabilité, lien avec BDES)

Suivi des plans d'action, indicateurs reporting de la
démarche et évolution des parcours internes
Modalités pédagogiques : Atelier en sous-
groupes : construction de documents, appro-
priation des outils, restitution et discussion
collective

2 jours

14 heures

Toute personne
amenée a
conduire des
entretiens
professionnels
dans le cadre de
son activité de
manager

Groupe de 42 12
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWWw.managir.com

Réf. 413-019
Version 301025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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retour au sommaire

EXERCER LE ROLE DE MAITRE D’APPRENTISSAGE

OU DE TUTEUR EN ENTREPRISE

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a exercer les fonctions de maitre d’apprentissage ou de tuteur en
entreprise. Elle s’adresse aux référents métiers soucieux d’optimiser la transmission de leur expertise et de leurs
savoir-faire et d’'accompagner dans la durée l'intégration des apprentis ou tutorés.

Objectifs pédagogiques
* |dentifier la fonction
* Créer un climat de confiance
* Transmettre en situation de travail
« Evaluer les acquis et la progression

Prérequis
Expertise métier

I. Identifier la fonction

Définir les missions au regard des finalités et du cadre
juridique

Préparer l'arrivée de l'alternant

Adapter les activités en entreprise au parcours et aux
acquis de l'alternant

Modalités pédagogiques : auto-évaluation des
compétences clefs, mise en main d’un « kit
tutoral » (fiches techniques, boite a outils,
idées-clefs euréka, projet individuel d’action
tutorale PIAT...), partage d’expériences,
définition du parcours d’intégration

2 Créer un climat de confiance
Dépasser le décalage générationnel

3.Transmettre en situation de travail
Sélectionner outils et méthodes pédagogiques
Accompagner vers l'autonomie

Motiver dans la durée

Modalités pédagogiques : utilisation du « kit
tutoral », pyramide de Maslow, études de
cas, partage d’expérience, construction de la
progression

4.Evaluer les acquis

Evaluer les savoirs-faire et les savoirs-étre

Préparer bilans et entretiens

Accompagner vers l'avenir

Modalités pédagogiques : utilisation du « kit
tutoral », études des modalités d’évaluation,

1 jour

7 heures

Référent
« métier »

Groupe de 4 a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur

WwWw.managir.com

Fixer le cadre et les régles du jeu mise en ceuvre d’une évaluation
Maftriser les composantes de la confiance, 'assertivité,

la gestion des conflits

User du feedback constructif

Gérer le stress de I'apprenant (identification des sources
de stress et antidotes)

Modalités pédagogiques : brainstorming,
partage d’expériences, réflexion sur le

« binome efficace »,

Etude des piéges a éviter face aux trois

modes de comportement (fuite, agressivité,
manipulation), études de cas

Réf. 315-007
Version 290622

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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retour au sommaire

METTRE EN PLACE LE CSE

1 jour

7 heures

Objectif professionnel
Cette formation développe I'aptitude des participants a assurer la mise en place du CSE, de I'organisation des élections a la
tenue de la premiére réunion de I'instance nouvellement élue.

Elle précise a chaque étape les régles a respecter et souligne les points de vigilance, contribuant ainsi a sécuriser le processus

électoral.

Objectifs pédagogiques

* Préparer les élections

* Négocier le protocole d’accord pré-électoral
* Assurer le bon déroulement des élections

* Gérer la période post-électorale

Prérequis
Aucun.

|. Préparer les élections

Situation dans les entreprises a établissements multiples
et dans les UES

Calendrier électoral : opérations a réaliser, échéances,
délais. ..

Calcul d'effectif

Organisations syndicales participantes et modalités
d'invitation

Information du personnel

Modalités pédagogiques : exposé, échanges,
calculs d’effectifs, élaboration d’un rétro-
planning

2. Négocier le protocole d’accord pré-
électoral

Conditions de validité de l'accord

Nombre de colleges et répartition des sieéges
Eligibilité et modalités de désignation des candidats
Impératif de mixité proportionnelle

Limitation des mandats successifs

Modalités d'organisation du vote

Modalités de la propagande électorale
Communication aupres des salariés sur le PAP
Modalités pédagogiques : cas pratiques

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

3.Assurer le bon déroulement des élections
Logistique : lieu, matériel, confidentialité
Déroulement du scrutin

Contrdle et calcul des résultats ; attribution des
sieges et désignation des élus

Proclamation des résultats, rédaction du PV

Calcul de la représentativité et de 'audience des
syndicats

Modalités pédagogiques : exposé, exercice
de calcul de résultats

4. Gérer la période post-électorale
Organisation de la premiere réunion du CSE
Constitution du bureau

Rappel des attributions et des regles de
fonctionnement

Information sur le budget et le bilan de l'instance
sortante

Elaboration du réglement intérieur du CSE
Gestion du droit a la formation des élus
Modalités pédagogiques : exposé, étude de
documentation, échanges, cas pratiques

Collaborateur
en charge de
I'organisation
des élections

Groupe de2 a8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWWw.managir.com

Réf. 128-028
Version 02062 |

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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DROIT SOCIAL - RH - SANTE & SECURITE

GERER LE CSE

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a réussir la transition entre les anciennes instances et le CSE, a respec-

retour au sommaire

ter les nouvelles obligations de I'employeur et a piloter les activités du nouveau comité.

Elle contribue a construire une relation sociale de qualité dans I'entreprise et a garantir I'exercice des mandats, limitant ainsi

le risque juridique.

Objectifs pédagogiques

* I|dentifier le contexte légal

* Négocier I'organisation et les moyens
* Informer et consulter le CSE

* Animer les réunions

Prérequis
Aucun.

I. Identifier le contexte légal

CSE unique ou CSE d'établissement

Régle de fonctionnement selon effectif

Réle du président, du secrétaire, du trésorier
Nouvelle place des suppléants

Durée des mandats

Commissions obligatoires et facultatives
Modalités pédagogiques : exposé, étude de
documentation, échanges, cas pratiques

2. Négocier ’organisation et les moyens
Moyens matériels : locaux et équipement

Moyens financiers : les deux budgets

Moyens d'organisation : réglement intérieur, crédit
d'heures, libertés liées au statut, formation, protection
contre le licenciement et la discrimination

Modalités pédagogiques : exposé, étude de
documentation, échanges, cas pratiques

3. Informer et consulter le CSE

Contenu, alimentation et acces a la Base de Données
Economique et Sociale

Consultations obligatoires et facultatives, formes
d'avis

Capacité d'intervention du CSE dans le processus de
consultation

Délit d'entrave

Modalités pédagogiques : exposé€, étude de
documentation, échanges, cas pratiques

4.Animer les réunions

Calendrier annuel de travail

Ordre du jour, tenue des réunions, conduite des
débats, gestion de la durée, organisation des votes,
incidents de réunion, proces-verbal, réunions
extraordinaires

Modalités pédagogiques : exposé, étude de
documentation, cas pratiques

2 jours

14 heures

Collaborateur
en charge des
relations avec le
CSE

Groupe de2a8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWWw.managir.com

Réf. 128-027
Version 02062 |

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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DROIT SOCIAL - RH - SANTE & SECURITE

AGIR CONTRE LES AT/MP
DES SALARIES INTERIMAIRES

Objectif professionnel

retour au sommaire

cette formation, qui s'inscrit dans le contexte de co-tarification des AT/MP, développe I'aptitude des participants a agir utile-

ment dés la survenance d'un sinistre impliquant un intérimaire. Elle vise a sécuriser leurs pratiques par la mise en ceuvre d'une
collaboration et d'une prévention partagée des risques professionnels avec les agences d'emploi. Elle permet de mieux majtri-

ser I'impact financier, juridique et organisationnel des AT/MP dans le cadre du recours a l'intérim

Objectifs pédagogiques
* |dentifier la nature du sinistre
* Evaluer les conséquences
* Réagir face a un AT/MP
» Coconstruire la sécurité avec I'agence

Prérequis
Aucun

I. Identifier la nature du sinistre

Définir accident de travail, accident de trajet et maladie
professionnelle

Qualifier l'origine professionnelle : présomption
d'imputabilité, criteres déterminants, cas particuliers
(télétravail, déplacement professionnel)

Se repérer dans les mécanismes de reconnaissance :
déclaration, délais, réserves, contestations
Modalités pédagogiques : cas pratique a
partir de cas concrets « ldentifier les critéres
déterminants de qualification des accidents »

2. Evaluer les conséquences d’un AT/MP
Evaluer l'impact du nouveau partage de tarification

: principe de co-tarification, partage des co(ts,
majorations

Distinguer faute inexcusable et risque pénal

Analyser la répartition des responsabilités entre I'agence
et 'entreprise utilisatrice

Mesurer les incidences du principe d'indépendance des
rapports employeur/CPAM et salarié/CPAM
Modalités pédagogiques : calcul de I'incidence
financiére d’un AT, atelier faute inexcusable

3. Réagir face a un AT/MP

Recueillir et transmettre les informations a I'agence
pour la DAT

Motiver des réserves avec I'agence

Suivre le dossier et documenter les échanges
Défendre les intéréts de I'entreprise dans
Iinstruction administrative

Modalités pédagogiques : analyse collective
d’un dossier AT et de ses modalités de
traitement

4. Coconstruire la sécurité avec I’agence
Préparer la mission en intégrant les risques : DUERP,
évaluation du poste, fiche de poste

Formaliser la demande a I'agence (sécurité, aptitude,
profil)

Organiser I'accueil sécurité : information, formations,
équipement

Gérer les changements de poste en cours de mission
Evaluer la mission en intégrant les retours sécurité
Associer l'agence a |'analyse des accidents et des
presqu'accidents

Suivre les indicateurs

Modalités pédagogiques : tableau de suivi du
process de mise a disposition

1 jour

7 heures

Collaborateur
chargé de la ges-
tion des RH ou
de la prévention
sécurité

Groupe de 1a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWWw.managir.com

Réf. 128-042
Version 290925

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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RECRUTEMENT

RECRUTER ET VALORISER LES TALENTS

Obijectif professionnel

Cette formation permet aux recruteurs d’adopter des pratiques professionnelles adaptées lorsqu’ils doivent sortir du
cadre habituel du recrutement d’intérimaires peu qualifiés. Elle les prépare a identifier, évaluer et valoriser les candida-
tures dans une logique de placement CDD/CDI et les profils qualifiés a déléguer en mission. Elle renforce leur capacité
a structurer leurs entretiens et a convaincre des clients exigeants pour garantir réussir des placements durables et

réussis.
Objectifs pédagogiques
* Evaluer ses pratiques
» Structurer son questionnement
* Consolider sa posture relationnelle
* Formaliser une synthése utile et valorisante
Prérequis
Maitrise des fondamentaux de I'entretien de recrutement.

|.Evaluer ses pratiques

Différencier intérim « classique » et recrutement
qualifié/placement

Identifier les exigences spécifiques liées aux profils a
forte valeur ajoutée

Analyser ses pratiques : réussites, limites, ajustements a
envisager

Valider le cadre juridique : non-discrimination,
tragabilité, objectivation du choix

2. Structurer son questionnement

Elaborer des questions-types ciblées selon le niveau de
qualification : savoir-faire, posture, capacité d'intégration
Perfectionner les techniques de relance, reformulation,
écoute active

Décoder les signes faibles dans les réponses de profils
expérimentés

Valider les informations recueillies

3. Consolider sa posture relationnelle
Instaurer un climat de confiance

Etablir une juste distance entre proximité et
exigence

Lire les attitudes et ajuster sa posture (approche
PORTER)

S'ajuster a la complexité de certains profils
(expertise, attentes fortes, mobilité. . .)

4. Formaliser une synthése utile et
valorisante

Définir des criteres d'évaluation objectifs et les
hiérarchiser

Construire une synthése claire et exploitable
Préparer un argumentaire adapté pour convaincre
le client

Défendre son choix en entretien de vente

Modalités pédagogiques :

Etudes de cas a partir de CV apportés par
les participants ou fournis

Mises en situations et jeux de role avec
débriefing

Ateliers pratiques trames de synthéses et
d’argumentaires

retour au sommaire

1 jour

7 heures

Public
impliqué dans
la conduite
d’entretiens de
recrutement

Groupe de 4 a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf. 315-004
Version 040925

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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RECRUTEMENT

retour au sommaire

S’ADAPTER AUX SPECIFICITES DE UENTRETIEN 0,5 jour

3,5heures

DE RECRUTEMENT A DISTANCE

Objectif professionnel

Cette formation permet aux participants d’acquérir les techniques, outils et postures spécifiques aux entretiens de recrute-

ment tenus a distance afin de garantir une évaluation fiable et une expérience candidat de qualité. Toute personne
en charge du

Objectifs pédagogiques recrutement

* Préparer I'entretien a distance
» Conduire I'entretien a distance

Prérequis

Aucun.

|. Préparer I’entretien a distance 2. Conduire P’entretien a distance Groupede 4 a8
Identifier les exigences du présentiel et du distanciel a Distinguer la communication par téléphone et de la participants
chaque étape de I'entretien de recrutement communication a distance

Mettre en place les outils numériques adaptés Prévenir les biais liés a la distance

(visioconférence, partage de documents, test en ligne..)  Instaurer la relation et le climat de confiance malgré
S'assurer de l'accessibilité de I'entretien pour le candidat  a distance

(équipement, connexion, accompagnement éventuel) Gérer les prises de parole et le temps de parole

Sécuriser les données échangées pendant I'entretien Utiliser des techniques de reformulation et de

Concevoir des supports d'évaluation spécifiques questionnement ainsi que la méthode CAR pour

Modalités / outils pédagogiques : Quiz, assurer une évaluation compléte des compétences a

exercices en bindmes, brainstorming en grand distance

groupe Mener des tests a distance (tests techniques, mises
en situation...) Profil des
Cléturer I'entretien formateurs

consultable sur
WWW.managir.com

Assurer un suivi clair et tracable (mail de
confirmation, relances, retours candidats...)
Modalités / outils pédagogiques :

Mise en situation, exercices en binomes

Réf. 315-019
Version 310725

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS 01 45 23 22 22 formation@managir.com
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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RECRUTEMENT

retour au sommaire

PILOTER UN RECRUTEMENT DE MASSE 1 jour

SANS SACRIFIER LA QUALITE 7 heures

Objectif professionnel
répondre a un client qui demande en urgence des dizaines d’intérimaires n’est pas une simple affaire de volume. C’est un
défi d’organisation, de rapidité et de qualité. Cette formation permet aux participants de concevoir et de mettre en ceuvre
une stratégie de recrutement adaptée aux besoins en volume de leurs clients. Elle leur donne les clés pour organiser,

industrialiser et piloter un recrutement de masse tout en garantissant une expérience candidat fluide et une prestation Managers,
irréprochable. directeurs
7
Obijectifs pédagogiques responsables
* Qualifier et planifier un recrutement massif d’agence ou de

 Structurer un process adapté au volume recrutement
* Suivre la performance a I'aide d’indicateurs pertinents

Prérequis

Expérience du recrutement en agence d’emploi ou niveau formation « Recruter en agence d’emploi niv.| »

I. Qualifier le besoin et planifier les actions 3. Piloter et évaluer le recrutement de Groupede 2238
Définir précisément le besoin client (qualitatif et masse participants
quantitatif) Définir et suivre des indicateurs de performance

Planifier les étapes du sourcing au recrutement (KPI': taux de transformation, délais, co(ts, etc.)

Organiser le traitement des candidatures en flux massif ~ Mesurer la qualité de la prestation : satisfaction client
Modalités pédagogiques : mise en commun des et expérience candidat
pratiques en groupe, étude de cas autour d’'un  Ajuster la démarche en continu
besoin client en volume, élaboration d’un plan  Modalités pédagogiques : exercices sur la
d’action construction de tableaux de bord, analyse de
cas concrets
2. Structurer un process adapté
Créer le profil type (persona) recherché Industrialiser la
présélection Automatiser les taches Profil des
Sélectionner les modes d'évaluation pertinents Organiser formateurs
des sessions collectives de recrutement consultable sur
Gérer les intégrations et la constitution du vivier candidats Www.managir.com
Modalités pédagogiques : ateliers pratiques
(construction de persona, choix d’outils
d’automatisation), quiz sur les méthodes
collectives, élaboration d’un process complet en
sous-groupes)

Les atouts de la formation :
Une méthode pragmatiqueet opérationnelle
Des outils concrets

Un équilibre entre rapidité de traitement et

qualité de sélection

Réf. 315-018
Version 030925

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS 01 45 23 22 22 formation@managir.com
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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RECRUTEMENT

retour au sommaire

RECRUTER A L'ERE DES INTELLIGENCE ARTIFICIELLES

Objectif professionnel

L'intelligence artificielle, bien utilisée, peut étre un formidable levier d’accélération et de fiabilisation du recrutement. Elle

aide a cibler les bons profils, gagner du temps dans le tri de candidatures et améliorer I'expérience candidat tout en ren-
forgant la qualité des décisions. Cette formation permet aux recruteurs d’adopter une posture proactive et éclairée face

aux évolutions de leur métier.
Objectifs pédagogiques
» Décoder 'univers |IA
* Attirer les bons candidats
* Optimiser le tri et I'analyse des CV
* Evaluer les candidatures
* Communiquer les décisions

Prérequis

Avoir une premiére expérience de recruteur et disposer a minima d’un compte gratuit ChatGPT

|I. Décoder 'univers de I'lA

Explorer les solutions d'lA disponibles pour le
recrutement

Identifier le fonctionnement et les limites de I'lA (bialis,
éthique, réglementation)

Modalités pédagogiques : exposé, échanges,
brainstorming, cas pratiques

2.Attirer les bons candidats

Rédiger des prompts efficaces adaptés a la culture et
aux besoins de I'entreprise

Définir des profils de poste pertinents

Rédiger des offres d'emploi attractives et optimisées
pour I'lA

Diffuser efficacement les offres sur les réseaux sociaux
et les plateformes spécialisées

Modalités pédagogiques : mise en situation,
exercices interactifs, cas pratiques, travail en
équipe

3. Optimiser le tri et I’analyse des CV
Utiliser I'!A pour comparer les candidatures et repérer
les meilleurs profils

Construire des tableaux de synthése et des outils d'aide

a la décision

Exploiter les statistiques pour améliorer le processus de

sélection

Modalités pédagogiques : mise en situation,
exercices interactifs, cas pratiques, travail en
équipe

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

4. Evaluer les candidatures

Concevoir un guide d’entretien structuré et
pertinent

Synthétiser les entretiens et évaluer les soft skills
avec l'aide de I'A

Préparer un dossier de présentation des meilleurs
candidats pour le client

Modalités pédagogiques : mise en situation,
jeux de role, cas pratiques, travail en équipe

5. Communiquer et justifier les décisions
Automatiser et personnaliser les réponses aux
candidats

Rédiger des courriers et messages d'invitation ou de
refus respectueux et engageants

Modalités pédagogiques : mise en situation,
exercices pratiques, travail collaboratif

1 jour

7 heures

Tout
collaborateur
en charge du
recrutement

Groupe de 4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf. 315-024
Version 040925

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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RECRUTEMENT

retour au sommaire

SOURCING DIGITAL : ATTIRER LES BONS CANDIDATS

VIA LES RESEAUX SOCIAUX

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude du participant a optimiser son recrutement par un sourcing efficace et créatif sur
les réseaux sociaux. Elle lui permet de cerner les caractéristiques et avantages des différents vecteurs, de trouver de
nouveaux chemins d’acces vers les candidats et d’adapter sa communication a la population ciblée et aux codes propres a

chaque réseau.

Objectifs pédagogiques
* Mesurer la portée du sourcing digital
* Définir sa stratégie de recherche
» Cibler les candidats
* Adopter une approche efficace avec Google Search

Prérequis

Connaissance des méthodes traditionnelles de recrutement et de la navigation internet
Prérequis technique : Disposer d’un ordinateur connecté a internet

|I. Mesurer la portée du sourcing digital
Evolution des pratiques et des techniques de
recrutement avec le développement du web, stratégies
actuelles et web collaboratif, identité numérique et
e-réputation, émergence de la marque employeur,
mapping de marché et compétences, spécificités des
candidats

Modalités pédagogiques : Quizz
d’autodiagnostic, travail en groupes sur les
intéréts d’une recherche sur le web

2. Définir sa stratégie de recherche

Distinguer les spécificités des médias sociaux et sites
internet permettant le sourcing, des canaux déja utilisés
dans le recrutement et de ceux utilisables au quotidien
(état de 'art, panorama d'expériences VS gestion des
possibles pour 'entreprise)

Analyser les profils Linkedin, Facebook, Twitter,
Mesurer les avantages et les contraintes (RGPD, non-
discrimination...)

Modalités pédagogiques : démonstrations
d’outils, tests, debriefings

3. Cibler les candidats

Construire un argumentaire adapté
(environnements, candidats, entreprises) |dentifier
les motivations et les freins d'un candidat

Rédiger des annonces plus efficaces et valorisantes
Préparer un pitch d'approche (mail, téléphone et
vidéo)

Valoriser son offre

Développer sa visibilité et sa marque employeur
Modalités pédagogiques : rédaction
d’annonces, construction d’argumentaires

4.Adopter une approche efficace avec
Google Search

Identifier les intéréts et avantages de Google Search,
intégrer les fondamentaux de la requéte booléenne
Utiliser dans ses recherches des opérateurs logiques,
des caractéres spéciaux et des synonymes (logique et
outils en ligne)

Modalités pédagogiques : recherches avec
Google Search

2 jours

14 heures

Collaborateur
d’agence
en charge

du sourcing
et/ou du
recrutement

Groupede4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf. 315-022
Version 040925

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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RECRUTER SUR LINKEDIN

Objectif professionnel

Cette formation permet aux participants d’utiliser I'|A générative pour accélérer les missions de recrutement, renforcer la

RECRUTEMENT

retour au sommaire

relation client et gagner en performance commerciale dans un cadre éthique et conforme aux exigences légales.

Objectifs pédagogiques
* Valoriser son profil et celui de I'entreprise
+ Développer un réseau pertinent
 Exploiter les outils de recherche
« Communiquer pour attirer

Prérequis
Aucun

Introduction

Panorama des pratiques de recrutement digital
Place de LinkedIn dans le sourcing et le personal
branding recruteur

Séquence | : Les fondamentaux sur Linkedin et
la recherche de profils et informations
Paramétrer son profil, la photo de profil et de
couverture

Personnaliser son titre, créer son résumé : raconter sa
propre histoire

Expériences, formations et diplémes / Ajouter ses
compétences

Le choix des Keywords : les bonnes pratiques.

L'URL du profil et les liens

Appréhender la notion d'algorithme

Comprendre les degrés de relation et rechercher des
contacts sur LinkedIn

Se connecter aux bonnes personnes pour €largir son
réseau

Atelier| : apports théoriques suivis d'applications et
exercices pratiques

Séquence 2 : Communiquer sur Linkedin,
rechercher des contacts, des profils, des
informations

Apprendre a identifier les signaux faibles et les
utiliser soi-méme

Créer une publication qui suscite une réaction et
partager du contenu extérieur au réseau

Publier du contenu avec des liens qui redirigent vers
votre page internet, une page de contact ou une
offre d'emploi

Rédiger des invitations efficaces, engager la
conversation sur Linkedin

Préparer méthodiquement son sourcing, les
opérateurs booléens qui fonctionnent sur Linkedin
Les méthodes de recherche via Linkedin et leurs
limites, pourquoi utiliser Google

Atelier 2 : pratique et exemples directement sur la
plateforme

Modalités pédagogiques :

Activités et interactivités tout au long du
parcours avec apports notionnels
Exercices pratiques — mises en application
Quizz d’auto-diagnostic

2 jours

14 heures

Responsable
d’agence
Salarié en
charge du

recrutement

Groupe de4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWw.managir.com

Réf. 315-013
Version 150925

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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RECRUTEMENT

retour au sommaire

DEVELOPPER SA MARQUE EMPLOYEUR

ET SA PRESENCE SUR LES RESEAUX SOCIAUX

Objectif professionnel

cette formation permet aux professionnels du travail temporaire de construire et valoriser leur image, de renforcer leur
attractivité auprés des candidats et de communiquer via les réseaux sociaux (LinkedIn, Facebook, Instagram, X). Elle privi-
légie une approche concréte, directement applicable grace a des outils pratiques, simples et adaptés aux agences d’emploi.

Objectifs pédagogiques
* Poser les fondations de sa marque employeur
* Définir la stratégie de communication
* Optimiser sa présence sur les réseaux sociaux
* Interagir en ligne avec des candidats

Prérequis

Expérience RH, recrutement ou communication en agence d’emploi.

I. Poser les fondations de sa marque
employeur

Mesurer les enjeux de la marque employeur
Identifier les spécificités du travail temporaire
Repérer les attentes des candidats et les signaux de
confiance

Modalités pédagogiques : exposé, échanges,
étude de cas

2. Définir la stratégie de communication
Définir ses atouts, ses valeurs, son ton

Construire une mini charte éditoriale simple

Choisir les réseaux sociaux pertinents selon les profils
(LinkedIn, Facebook, Instagram, X)

Concevoir un mini-plan éditorial : objectifs, fréquence,
types de posts, répartition entre publication, sourcing,
interaction

Modalités pédagogiques : atelier en sous-
groupes, grille de planification, carte
comparative, cas pratiques

3. Optimiser sa présence sur les réseaux
Concevoir des publications interactives : annonces
réécrites pour les réseaux sociaux, mise en avant de
missions, témoignages, vie d'agence

Exploiter I'A pour la rédaction de contenus
engageants

Optimiser les profils professionnels (page entreprise
vs profil personnel) : visuels, descriptifs, éléments de
réassurance

Modalités pédagogiques : mise en situation,
diagnostic, ateliers d’amélioration

4. Interagir en ligne avec des candidats
Sourcer sur LinkedIn et Facebook, avec et sans |A, en
utilisant les bons mots-clés et les filtres

Entrer en contact et relancer les candidats avec des
messages adaptés tout en gérant les refus
Modalités pédagogiques : démonstration en
live, rédaction collaborative

Fiche « bons réflexes » par réseau, listes
d’outils simples a utiliser, modeles de
publications

2 jours

14 heures

Tout
collaborateur
en charge du
recrutement

dans le secteur

du travail

temporaire

(chargé(e) de

recrutement,

responsable
d’agence,

assistant(e) RH...)

Groupe de 4 a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
www.managir.com

Réf. 315-029
Version 220925

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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RECRUTEMENT

retour au sommaire

EXPLOITER L'IA GENERATIVE POUR RECRUTER
ET DEVELOPPER SES VENTES

Objectif professionnel

Cette formation permet aux participants d’utiliser I'!A générative pour accélérer les missions de recrutement, renforcer la

relation client et gagner en performance commerciale dans un cadre éthique et conforme aux exigences légales.

Objectifs pédagogiques

* Sécuriser I'usage professionnel de I'lA générative

» Concevoir des prompts adaptés aux missions RH et commerciales

* Intégrer I'A dans son quotidien professionnel

Prérequis
Aucun

|.Sécuriser I'usage professionnel de I'lA
générative

Différencier I'A classique de I'l|A générative :
fonctionnement, limites, principes de prédiction
Identifier les apports concrets de I'lA générative dans les
fonctions commerciales et RH

Respecter le cadre juridique : RGPD, IA Act européen,
confidentialité

Prévenir les risques : données interdites, biais
algorithmiques, fuite d'informations, non-décision
automatisée

Prendre en main ChatGPT : interface, version gratuite/
premium, usages concrets

Modalités pédagogiques : fiche mémo "Ce
que j’ai le droit de faire / ce que je dois
éviter", mini-jeu ‘“Possible / pas possible ?”’,
démonstration guidée pour la reformulation
ou le résumé de texte

2. Concevoir des prompts adaptés aux missions
RH et commerciales

Appliquer la méthode de formulation : [Réle] + [Tache]
+ [Contexte] + [Ton/contraintes]

Adapter le niveau de précision et le ton au besoin :
recrutement, relance...

Tester différents types de prompts

Créer des prompts « chainés » pour décliner un méme
contenu en plusieurs formats (texte > post > email)

Explorer des A complémentaires : Canva + |A
(visuels d'offres), Heygen (videos), Gamma.app ou
SlidesAl (présentations), Excel + Copilot (analyse de
données)

Modalités pédagogiques : exercice guidé
rédaction de prompts (relecture, offre,
relance), fiches pratiques « Avant/ apres I1A),
quiz interactif “Les tops et le flops »

3. Intégrer ’'lA dans son quotidien
professionnel

Ateliers « Taches RH augmentées » : travail en
bindmes ou trio sur des situations métier :
*Rédiger une offre d'emploi claire et attractive
(variante Facebook/LinkedIn)

*Ecrire un SMS de relance a un candidat fantéme
*Répondre a une objection client

*Générer une checklist d'onboarding

*Créer une routine hebdo IA pour automatiser ou
clarifier certaines taches

Plan d'usage personnalisé : chaque participant
identifie 3 actions immédiates, anticipe les freins
(manque de temps, peur de mal faire, oubli) et
définit des solutions (bindme d'entraide, routine du
lundi matin...)

Modalités pédagogiques : carnet de prompts
utiles, exercice guidé “Un besoin, trois
formats”, fiche “Boite a outils IA pour
agence”, fiche a remplir :“Moi et I’lA -
Mode d’emploi”’

1 jour

7 heures

Tout
collaborateur
d’agence
d’emploi

Groupe de4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWw.managir.com

Réf. 315-005
Version 260925

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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RECRUTEMENT

retour au sommaire

LAPPROCHE CLIENT POUR RECRUTEUR 2 jours

14 heures

Objectif professionnel
Cette formation permet aux participants de transformer un contréle de référence - souvent percu comme une simple for-
malité - en un véritable levier de prospection et de placement actif. Elle contribue a développer une posture commerciale
proactive tout en sécurisant la pratique du contrdle de référence.

Objectifs pédagogiques Chargé(e) de
* Préparer une approche client ciblée recrutement
» Conduire un controle de référence structuré comme levier de prospection
* Argumenter |'offre

Prérequis

Aucun.

I.Préparer une approche client ciblée Adopter une communication adaptée : écoute active, | Elgelllela el
Analyser les CV et parcours pour détecter les signaux reformulation, gestion des silences et objections participants
d'opportunité commerciale Adapter le discours a I'interlocuteur (manager, RH,

Identifier les prospects potentiels et les besoins du ancien collégue)

secteur (marché, métiers en tension, entreprises cibles)  Modalités pédagogiques : élaboration

Recueillir les informations pertinentes aupres des collective d’une trame d’appel sortant,

candidats (expériences, atouts, références...) exercices sur ’écoute et la reformulation

Construire une synthése de présentation du candidat

valorisant les compétences et les comportements 3.Argumenter l’offre

observés lors des échanges Détecter les besoins implicites ou explicites du

Définir les objectifs de prospection et la stratégie prospect pendant I'échange

d'approche (priorisation, segmentation) Utiliser un registre de questions ouvertes pour faire

Modalités pédagogiques : étude de CV, atelier émerger les attentes Profil des

de construction de fiches-synthéses de profils Mettre en avant les atouts du candidat et les formateurs
de candidats, travail en sous-groupes sur bénéfices de I'offre de service ConSUItable, o
Pidentification des entreprises cibles et de Proposer plusieurs issues possibles : rendez-vous S
leurs besoins commercial, envoi de profils, suivi ciblé

Conclure I'appel en convenant des prochaines étapes
2.Conduire un contrdle de référence structuré  Assurer la tracabilité des informations recueillies

comme levier de prospection pour alimenter le suivi commercial

Respecter le cadre réglementaire du CR Modalités pédagogiques : jeux de role
(consentement, RGPD, déontologie) d’appels sortants avec argumentation et
Déterminer les objectifs de 'appel : vérification, collecte  conclusion, feedback individualisé, atelier de
d'informations, détection d'opportunités rédaction des suites commerciales (compte
Construire une trame d'entretien : séquences d'appel, rendu, mail de relance)

types d'interlocuteurs, formulation des questions clés
Préparer les éléments de rebond commercial a partir
des informations collectées

Réf. 312-024
Version 260925

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS 01 45 23 22 22 formation@managir.com
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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DEVELOPPEMENT COMMERCIAL - MARGES

retour au sommaire

ELABORER ET DEFENDRE SA SOUTENANCE 2 jours

14 heures

COMMERCIALE

Objectif professionnel
Cette formation vise a concevoir, structurer et défendre une soutenance commerciale qui capte I'attention, valorise I'offre
et maximise les chances de remporter I'affaire. Elle prépare les participants a la prise de parole en public et a la présentatio

d’une offre commerciale argumentée. Tout salarié
amené a
proposer et
Objectifs pédagogiques défendre une

* |dentifier les enjeux d’une soutenance réussie
» Construire une trame convaincante
* Prendre la parole et convaincre

proposition
commerciale

Prérequis

Aucun.

I. Identifier les enjeux d'une soutenance 3. Prendre la parole et convaincre Groupede2a8
réussie Se présenter et présenter le déroulement de la participants
Mesurer le réle stratégique de la soutenance dans le soutenance

cycle de vente Travailler sa posture, sa voix et son langage corporel

Identifier les étapes clés et les facteurs déterminants : Respecter le temps imparti

décideurs, criteres, attentes Gérer son stress et maintenir la concentration

Analyser les informations clients Relancer face a une baisse d'attention

Anticiper les risques : objections, pieges, concurrence Traiter les questions et les objections, reformuler

Modalités pédagogiques : autodiagnostic pour  Conclure avec impact

évaluer ses pratiques actuelles, atelier collectif Modalités pédagogiques :

d’analyse de cas, élaboration d’une checklist de Simulation de soutenance, feedbacks

préparation collectifs et individuels, débriefing avec grille
d’évaluation (impact, clarté, conviction...) Profil des

2. Construire une trame convaincante formateurs

Elaborer une structure claire consultable sur

Définir les messages clés et les preuves différenciantes Www.managir.com

Créer un support court et visuel (PowerPoint, pitch

deck...)

Scénariser la présentation en utilisant des techniques de

storytelling

Organiser I'espace, les outils, le timing

Modalités pédagogiques : introduction aux

techniques de storytelling (mise en scéne,

narration, anecdotes) ...

Création d’un argumentaire commercial,

feedback et analyse en groupe

Réf. 312-027
Version 290925

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS 01 45 23 22 22 formation@managir.com
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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DEVELOPPEMENT COMMERCIAL - MARGES

ANALYSER LE RISQUE CLIENT

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a évaluer le risque client, maitriser I'encours, anticiper les incidents

de paiement et préserver la relation commerciale tout en faisant respecter les conditions contractuelles.

Objectifs pédagogiques

* Analyser les signaux de risque

* Calculer et suivre un encours

* Prévenir les incidents de paiement

Prérequis
Aucun

I.Analyser les signaux de risque

Identifier les zones de vulnérabilité propre a une agence
d'emploi : avance de trésorerie, masse salariale, marges
limitées

Repérer les types de clients a forte exposition aux
impayés

Mesurer les conséquences financieres, commerciales et
organisationnelles d'un impayé pour I'agence

Délimiter le réle de I'assurance-crédit et les marges de
manceuvre de I'agence

Repérer les situations nécessitant une vigilance ou une
remontée interne : croissance trop rapide, pressions
commerciales, incidents, changement brusque
d'interlocuteur. ..

Modalités pédagogiques : quiz + mini-cas « Le
client fragile mais stratégique »

2. Calculer et suivre un encours

Calculer un encours complet : factures échues/non
échues/ heures planifiées

Comparer I'encours théorique et I'encours réel pour
détecter les écarts : pourquoi ¢a diverge souvent
Mesurer l'impact des délais et modes de reglement sur
la trésorerie de I'agence

Analyser la trajectoire de reglement d'un client : J+ 1,
J+ 10, dérives récurrentes

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Interpréter les variations d'activité susceptibles
d'emballer I'encours

Utiliser un tableau de bord pour suivre les comptes

sensibles
Modalités pédagogiques : cas pratique «

Client en forte croissance, comment éviter

a dérive d’encours »

3. Prévenir les incidents de paiement
Mettre en place une pré-relance pour éviter
I'apparition de retards

Conduire une relance adaptée au profil du client
Argumenter une demande de clarification ou de
régularisation sans créer de tension

Appliquer des mesures de sécurisation adaptées
au risque : acompte, facturation hebdomadaire,
conditions particulieres, plafonds. ..
Communiquer au client un « oui », un « oui sous

conditions » ou un « non » en préservant la relation

commerciale

Remonter les alertes et documenter les décisions
commerciales

Modalités pédagogiques : jeux de role pré-
relance, relance J+10 et relance critique,

simulation d’entretien « oui sous condition

a un client stratégique »

retour au sommaire

1 jour

7 heures

Responsables
d’agence,
gestionnaires
ADV

Groupe de4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWw.managir.com

Réf. 314-010
Version 170325

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +

-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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DEVELOPPEMENT COMMERCIAL - MARGES

retour au sommaire

DECOLLER EN TELEPROSPECTION :

NIVEAU DEBUTANT

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a faire du téléphone un outil commercial en développant les tech-

niques et la confiance nécessaires pour prendre des rendez-vous, susciter I'intérét des prospects et générer des opportu-

nités commerciales.

Objectifs pédagogiques

* Intégrer les fondamentaux de la communication téléphonique

* Organiser sa prospection
* Démarrer I'entretien
* Argumenter et conclure

Prérequis
Aucun.

Jour |

I. Intégrer les fondamentaux de la
communication téléphonique

Identifier les leviers d'une communication claire et
persuasive par téléphone

Développer I'écoute active pour détecter besoins et
signaux faibles

Utiliser un langage positif et engageant

Adapter son débit et son ton

Modalités pédagogiques : exercices de
voix, d’écoute, de questionnement et de
reformulation

2. Organiser sa prospection

Analyser le marché et les besoins des clients potentiels
Cibler les prospects

Définir des objectifs clairs et réalistes pour chaque appel
Créer un script téléphonique flexible qui favorise
I'échange

Modalités pédagogiques : élaboration
d’objectifs SMART, simulation de scripts et
feedback

formation action !

Appels et défis
en direct

Jour 2

3. Démarrer I’entretien
Passer les premieres barrieres

Accrocher le prospect dés les premieres secondes
Poser des questions suscitant intérét et dialogue
Modalités pédagogiques : jeux de role avec
scénario, appels en conditions réelles

4.Argumenter et conclure

Adapter son argumentaire a l'interlocuteur et aux
besoins exprimés

Gérer les objections avec assurance

Identifier les signaux d’achat

Présenter une proposition claire soulignant avantages
et bénéfices pour le client

Conclure positivement : reformuler, confirmer le
rendez-vous, planifier la suite

Modalités pédagogiques : appels réels avec
Feedback immeédiat et conseils pratiques

2 jours

14 heures

Tout salarié
réalisant des
actions de
prospection
téléphonique

Groupe de4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
www.managir.com

Réf. 312-020
Version 031025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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DEVELOPPEMENT COMMERCIAL - MARGES

retour au sommaire

DYNAMISER SA TELEPROSPECTION
PERFECTIONNEMENT, TRAINING

Objectif professionnel

Cette journée formation est dédiée a la pratique intense de la téléprospection. Elle vise a renforcer I'aisance et I'impact
des participants grace a un entrainement intensif sur des situations réelles pour augmenter leurs taux de rendez-vous et
transformer davantage d’appel en opportunités commerciales.

Objectifs pédagogiques
* Accrocher

* Argumenter

* Remporter I'adhésion

Prérequis
Aucun

I.Accrocher

Utiliser un script d'introduction flexible et
personnalisé

Identifier I'interlocuteur clé avant I'appel (recherche,
CRM, LinkedIn)

Adapter le moment et le contexte de I'appel

Passer les barrages (techniques du contournement du
standard ou de I'assistant)

Créer l'accroche

Instaurer un climat positif : sourire au téléphone,
invitation au dialogue...

Méthode pédagogiques

Simulations de passages de barrages, défis «
30 secondes pour convaincre »

2.Argumenter

Développer une posture proactive

S'adapter au profil de l'interlocuteur

Exploiter les informations issues des recherches
préalables : relier les arguments aux besoins ou a
I'actualité du client

Mettre en avant la valeur ajoutée

Identifier les signaux faibles

Répondre aux objections, utiliser les techniques de
questionnement inversé pour rétablir le dialogue
Mises en situation par binomes, écoute
critique des présentations, exercices sur les
techniques de rebond

Formation

Action

3. Remporter I’adhésion
Formuler une proposition claire et orientée bénéfices

Clore en sécurisant 'engagement : rendez-vous, relance

Modalités pédagogiques

Transformer un non en opportunité différée
Jeux de roéle sur les objections collectées

aupreés des participants

Objectif : Mettez en pratique tout ce que
vous avez appris en réalisant des appels
réels

Challenge : Mesurez vos résultats en
temps réel, avec un suivi personnalisé
pour chaque participant

Débriefing : Chaque appel est suivi d’une
évaluation et de recommandations pour
s’améliorer

Modalités pédagogiques :

Séances d’appel supervisées : simulations
d’appels et appels réels des cibles des
participants (appels « initiaux » ou appels
de relance), débriefing, post-analyses

1 jour

7 heures

Tout salarié
réalisant des
actions de
prospection
téléphonique

Groupe de4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf. 312-021
Version 300924

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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DEVELOPPEMENT COMMERCIAL - MARGES

retour au sommaire

GARDER LE CONTROLE FACE AUX CLIENTS DIFFICILES

Rester professionnel sans se laisser déborder : c’est possible et ¢a s’apprend

Objectif professionnel

Cette formation développe la capacité, face a des clients exigeants, mécontents ou agressifs a rester maitre de soi et de la
relation. Elle fournit des outils concrets pour adopter une posture assertive, poser des limites, désamorcer les tensions et

préserver a la fois la qualité du service et son propre équilibre.

Objectifs pédagogiques
* Comprendre les comportements difficiles
* Maitriser ses réactions émotionnelles
» Communiquer avec assertivité
* Désamorcer et prévenir les tensions

Prérequis
Aucun

|.Comprendre les comportements difficiles
Identifier les profils types : agressif, passif, manipulateur,
confus, pressant

Détecter les besoins cachés derriere les tensions : peur,
stress, insatisfaction, incompréhension, recherche de
reconnaissance. ..

Repérer les signaux précoces d'escalade : ton, gestes,
expression

Evaluer sa réaction habituelle : fuite, compromis, confrontation

Modalités pédagogiques : échanges, étude d’une
grille d’analyse des clients difficiles, autodiagnostic
« Mes réactions habituelles face a un conflit », cas
vécus et analyse collective

2.Maitriser ses réactions émotionnelles

Repérer ses déclencheurs émotionnels et signaux de stress
Appliquer des techniques de recentrage rapide : respiration,
ancrage sensoriel, micro-pauses. ..

Pratiquer la distance intérieure pour dissocier faits et
émotions

Préparer mentalement une interaction a risque : visualiser la
scéne, anticiper les réponses

Modalités pédagogiques : apports théoriques
courts, exercices corporels, simulations, retours
d’expérience,

3.Communiquer avec assertivité

Dire non sans se justifier ni culpabiliser

Recadrer une situation tendue avec diplomatie et fermeté
Gérer les critiques, neutraliser les attaques, canaliser les
émotions fortes

Employer des techniques de désescalade : baisser le ton,
ralentir le rythme, introduire des « mots tampons »
Transformer un mécontentement en opportunité :
proposer une solution, conclure positivement
Modalités pédagogiques : jeux de role et mises
en situation sur des cas concrets, correction de
réponses maladroites en formules assertives

4.Désamorcer et prévenir les tensions

Poser un cadre dés le premier contact pour prévenir les
dérapages : clarifier les regles, reformuler la demande
Utiliser I'écoute active : questionner, reformuler,, valider les
émotions

Employer des techniques de désescalade : baisser le ton,
ralentir le rythme, introduire des « mots tampons »
Transformer un mécontentement en opportunité :
proposer une solution, conclure positivement
Modalités pédagogiques : simulations de
situations progressives (du client irrité au client
hostile), atelier de rédaction de « phrases
désamorcantes »

1 jour

7 heures

Tout
collaborateur
en contact avec
des clients ou
usagers

Groupe de2a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWw.managir.com

Réf. 312-016
Version 300925

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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DEVELOPPEMENT COMMERCIAL - MARGES

retour au sommaire

DECOUVRIR LES BESOINS D’UN PROSPECT DANS LE
MONDE DE U'INTERIM ET DU RECRUTEMENT

Formation 100% a distance avec IA & ressources téléchargeables en ligne

Objectif professionnel

Cette formation a pour objectif de permettre aux participants de structurer efficacement leurs rendez-vous de prospec-
tion en cadrant les échanges des les premiers instants. lls apprendront a mieux connaitre leurs prospects grace a des outils
d’analyse performants et des techniques de questionnement ciblées et adaptées. lls développeront leur capacité a interagir
avec différents profils en adaptant leur communication selon les typologies DISC et en maitrisant I'art de poser les bonnes
questions. Enfin, ils sauront anticiper et traiter les objections avec méthode pour renforcer leur impact commercial.

Objectifs pédagogiques

 Cadrer son rdv prospect

* Découvrir son prospect

* Maitriser et adapter son questionnement
* Savoir traiter les objections

Prérequis
Une semaine minimum d’immersion en agence d’emploi

Module | : Cadrer son RDV de prospection
IceBreaker & Contrat Moral

Technique de préparation de RDV (Perplexity.ai) et
fixation d'objectifs

Module 2 : Découvrir son prospect
Framework de découverte : BEBEDC (Besoin, Enjeu,
Budget, Echéance, Décision, Concurrent)

Module 3 : Maitriser son questionnement
CQQCOQQP : Comment, Quand, Qui, Comment, OU,
Quand, Pourquoi

Maitriser le DIVAS (Débit, Intonation, Volume,
Articulation)

Module 4 : Adapter son questionnement
Mafitriser les profils DISC pour adapter son
questionnement

Module 5 :Traiter les objections
Traiter les objections avec ACRAC (Accueillir,
Creuser, Reformuler, Argumenter, Conclure)

Module 6 : Mener une découverte deA aZ

Revue des différentes méthodes utilisées pour ancrer
les comportements

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Modalités pédagogiques :

Formation en ligne, via plateforme de
E-learning

L’apprenant dispose de 6 modules de
E-learning, avec pour chaque module un
apport méthodologique suivi d’une simulation
avec une lA conversationnelle pour s’entrainer
sur un cas réaliste, a ’oral.

Modalités d’évaluation :

Une évaluation initiale et finale sera proposées
aux participants

Chacun des 6 modules contient une mise en
situation avec une IA conversationnelle qui
tiendra le réle d’un prospect dans le monde
de P’intérim et du recrutement. Chaque mise
en situation peut étre réalisée 3 fois.A I’issue
de chaque tentative, le collaborateur a accés

a un debrief qui lui indique ses points forts et
axes de progrés par rapport a la méthodologie
partagée

0,5 jour

4h30

(durée estimée)

Equipes
commerciales
B2B en poste
dans le monde

de l'intérim et du
recrutement

Groupede4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf.312-029
Version 131025

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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MANAGEMENT

retour au sommaire

MANAGER UNE EQUIPE (NIVEAU 1)

LES FONDAMENTAUX DU MANAGEMENT

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude de managers juniors a encadrer une équipe. Elle leur permet d’acquérir les principes

fondamentaux du management.

Objectifs pédagogiques

* l|dentifier son nouveau réle

* Réussir son positionnement

* Communiquer avec assertivité
* Gérer son temps

* Piloter son équipe

» Déléguer les missions

Prérequis
Aucun.

| Identifier son nouveau role

Construire la cohésion de I'équipe

Manager les différences générationnelles

Gérer les flux d'information

Modalités pédagogiques : brainstorming
inversé, construction du plan d’action

2 Réussir son positionnement

Différencier les styles de management : directif,
persuasif, participatif, délégatif

Repérer son type de management

Choisir le positionnement pertinent au regard du
contexte

Modalités pédagogiques : test d’identification,
débriefing, construction du schéma de
positionnement et analyse de la pertinence

3 Communiquer avec assertivité
Identifier les régles de base de la communication
Eliminer les mots parasites

Pratiquer I'écoute active

Questionner et reformuler

Identifier limportance de l'assertivité dans la relation
managériale

Modalités pédagogiques : jeux sur
communication/perception, débriefing
Présentation des 4 cerveaux

Test sur P'assertivité

4 Gérer son temps

Différencier urgent et important

Utiliser les outils de gestion du temps

Modalités pédagogiques : utilisation d’une
matrice des priorités, vidéo pédagogique,
test de gestion des priorités

5 Piloter son équipe

Fixer des objectifs

Mesurer la performance

Diagnostiquer les niveaux d'autonomie

Modalités pédagogiques : training sur la
fixation d’objectifs, utilisation de la matrice
des niveaux d’autonomie

6 Déléguer les missions

Choisir les taches

Sélectionner les collaborateurs

Suivre les missions déléguées

Modalités pédagogiques : travail en sous-
groupes : « les objectifs de la

délégation », débriefing collectif et
classement des objectifs par typologie de
délégation

Jeux de role

2 jours

14 heures

Manager
débutant ou
futur manager

Groupe de 4 a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWw.managir.com

Réf. 413-001
Version 290824

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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MANAGEMENT

retour au sommaire

MANAGER UNE EQUIPE (NIVEAU 2)
LE MANAGEMENT COLLABORATIF

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude de managers expérimentés a mettre en place un management collaboratif privilé-
giant I'autonomie, I'implication et la responsabilisation. Elle renforce leurs compétences relationnelles et leurs capacités a
développer les conditions de la motivation, de la performance et de I'adhésion des équipes.

Objectifs pédagogiques

« Affirmer son leadership

* Renforcer la cohésion d’équipe

* Donner de la reconnaissance

* Accompagner vers la réussite

* Créer la dynamique de la confiance

Prérequis

Acquis du stage « Manager une équipe niveau | - Les fondamentaux du management »

| Affirmer son leadership
Définir le leadership
Différencier manager et leader

Adopter la posture appropriée : manager, coach, leader

Communiquer avec impact
Modalités pédagogiques : autodiagnostic,
analyse des pratiques managériales

2 Renforcer la cohésion d’équipe

Expliquer l'intelligence collective

Définir la méthodologie indispensable
Sélectionner les outils pertinents

Modalités pédagogiques : atelier de travail
d’intelligence collective sur un cas concret
choisi par les participants

3 Donner de la reconnaissance

|dentifier la reconnaissance comme élément clé de la
motivation

Utiliser les strokes

Pratiquer le feed-back positif et/ou correctif
Modalités pédagogiques : mise en situation

4 Accompagner vers la réussite

Distinguer les besoins avec la pyramide de Maslow
Repérer les niveaux d'autonomie

Utiliser le radar des compétences

Réaliser son check-up managérial annuel avec I'outil
Ql2

Construire le plan d'action approprié

Modalités pédagogiques : réponse au Q12

5 Créer la dynamique de la confiance

Agir en manager coach

Communiquer avec assertivité

Gérer les comportements conflictuels

Reconnaitre les interactions entre positions de vie
Gérer un désaccord

Modalités pédagogiques : mise en situation,
gestion d’un désaccord selon la méthode
DESC

2 jours

14 heures

Manager
confirmé

Groupede 1a8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWWw.managir.com

Réf. 413-002
Version 180824

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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MANAGEMENT

DEVELOPPER LE MANAGEMENT AGILE

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude de managers expérimentés a mettre en place un management agile privilégiant I'auto-

nomie, I'implication et la responsabilisation. Elle renforce également leurs compétences de communicant.

Objectifs pédagogiques
« Définir les responsabilités et le cadre collectif
* Donner du sens et motiver
* Gérer les priorités et s’organiser
* Gagner en impact dans ses présentations

Prérequis
acquis du stage « Manager une équipe niveau 2 »

| Définir les responsabilités et le cadre collectif
Renforcer son réle de manager

Déterminer les défis a relever

Définir un cadre et des regles

Expliquer « comment réussir »

Modalités pédagogiques : training : « Mes
talents, mes axes de progreés »

Cas pratique sur les phases de maturité d’une
équipe

2 Donner du sens et motiver

Partager sa vision

Recadrer de maniére constructive

Communiquer en leader

Repérer les logiques individuelles

Adapter son management aux différents profils
Modalités pédagogiques : les marches de la
communication, mises en situation

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

3 Gérer les priorités et s’organiser

Organiser le travail : pratique délibérée, technique du

« Pomodoro »

Décider, expérimenter et réévaluer

Définir le projet, innover et concrétiser
Modalités pédagogiques : échange sur
les pratiques, les 6 étapes de la prise de
décision, mises en situation

4 Gagner en impact dans ses présentations
Utiliser le visuel pour donner vie et le storytelling
pour captiver

Dynamiser les présentations grace au outils
numériques

Modalités pédagogiques : « Elevator speech
», quiz, guide d’action personnalisé, 5 applis
du manager, vidéo, mises en situation

retour au sommaire

2 jours

14 heures

Manager
Expérimenté

Groupedelab
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
www.managir.com

Réf. 413-030
Version | | 1024

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
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MANAGEMENT

retour au sommaire

DEVELOPPER SON LEADERSHIP

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des managers a augmenter leur influence, a faire partager leur vision et a obtenir I'ad-

hésion. Elle leur permet d’adapter leur mode de communication a la diversité des profils et des situations.

Objectifs pédagogiques
* Identifier les caractéristiques d’un leader
* Communiquer et faire partager sa vision
* Adopter des comportements stratégiques
* Se positionner en tant que « manager coach »

Prérequis
6 mois d’expérience dans la fonction managériale

I. Identifier les caractéristiques d’un leader
Distinguer le manager du leader

Identifier les composantes du leadership
Reconnattre le besoin de leadership dans certaines
situations

Modalités pédagogiques : élaborer le «
portrait-robot » du leader

2. Communiquer et faire partager sa vision
Définir des objectifs de coopération
Montrer la voie, diriger par I'exemple

Encourager, reconnaftre les contributions individuelles,

célébrer la réussite

Recadrer sans dégrader la relation
Obtenir I'adhésion et le soutien
Développer son impact

Modalités pédagogiques : alternance d’apport

et de mises en situation sur les différents
types de prise de parole, entrainement a
des techniques simples de communication

dynamique

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

3.Adopter des comportements stratégiques
Identifier ses comportements managériaux habituels
et en comprendre les freins et les limites

Adopter la posture la plus efficace selon les situations
et les profils des collaborateurs

Adapter sa communication a la diversité des
interlocuteurs

Modalités pédagogiques : autodiagnostic

de ses pratiques. Apport méthodologique,
technique et comportemental de
’animateur

4. Se positionner en tant que « manager
coach »

Identifier le changement

Planifier les étapes et les outils du processus
d'accompagnement du collaborateur.
Modalités pédagogiques : cas pratiques
autour de la méthode RPBD (Réel,
Probléme, Besoin, Demande)

2 jours

14 heures

Tout
collaborateur
en fonction
manageériale

Groupe de4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf. 413-029
Version 01 1025

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par

mail pendant 30 jours

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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MANAGEMENT

retour au sommaire

PILOTER LA PEFORMANCE DE SON AGENCE

GRACE AUX KPI

Objectif professionnel

Cette formation permet aux responsables d’agence d’emploi d’analyser et d’exploiter les indicateurs de performance pour
orienter leurs décisions, mobiliser leurs équipes et améliorer les résultats commerciaux, opérationnels et financiers de leur

agence.

Objectifs pédagogiques

* Sélectionner les KPI pertinents

* Analyser les KPI

» Mobiliser son équipe grace aux KPI
» Construire un plan d’action concret

Prérequis

Connaitre les indicateurs de base et les objectifs fixés a son agence

I.Sélectionner les KPI pertinents

|dentifier les familles d'indicateurs : commerciaux, financiers,
opérationnels, RH

Relier chaque KPI a un objectif stratégique ou opérationnel
Choisir les indicateurs pertinents selon les leviers de I'activité
Concevoir un tableau de bord adapté

Modalités pédagogiques : atelier participatif de
diagnostic, co-construction d’un mapping des KPI
essentiels

2.Analyser les KPI

Evaluer la performance commerciale : volume de visites
clients/prospects, taux de transformation, fidélisation et réacti-
vation clients, CA généré

Mesurer la rentabilité financiere : marge brute, encours clients
et DMR, IFM/ICCP et les colts indirects

Examiner la performance opérationnelle et

RH : taux d'inscription/mission, placements, écarts paie-factu-
ration, fidélisation candidats

Interpréter les écarts et déterminer les leviers d'amélioration
Modalités pédagogiques : études de cas chiffrées
issues du travail temporaire, travail en sous- groupes
sur I’analyse d’indicateurs, débrief collectif sur les
interprétations et les leviers d’action

3. Mobiliser son équipe grace aux KPI

Structurer des rituels de management autour des KPI :
points flash, réunions périodiques, tableaux visuels
Communiquer sur les résultats et les progres observés
Impliquer les collaborateurs dans le suivi et la lecture des
indicateurs

Valoriser les réussites et renforcer la culture de la
performance collective

Modalités pédagogiques : jeu de role « animation
d’un mini point performance », mise en situation
de communication de résultats positifs et
négatifs, feedback collectif et ajustement de
posture

4. Construire un plan d’action concret

Prioriser les axes d'amélioration identifiés

Définir des objectifs SMART et des indicateurs de suivi
Formaliser un plan d'action individuel et collectif

Suivre la mise en ceuvre et ajuster les actions dans le temps
Modalités pédagogiques : atelier de
co-construction du plan d’action de I’agence,
feedback du formateur sur la cohérence et la
faisabilité, visio de suivi a un mois pour retour
d’expérience

1 jour

7 heures

Responsable
d’agence d’in-
térim

Groupede 1a8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWw.managir.com

Réf. 312-024
Version 281025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
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MANAGEMENT

retour au sommaire

MANAGER A DISTANCE UNE EQUIPE MULTISITE

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a piloter une équipe dispersée géographiquement en alliant clarté

du cadre, efficacité et culture de responsabilité. Elle leur donne des outils concrets pour instaurer une collaboration fluide,

animer des échanges et renforcer la confiance et I'autonomie de leurs collaborateurs a distance.

Objectifs pédagogiques
» Coconstruire le cadre de la collaboration
* Piloter I'équipe a distance
* Créer une culture de responsabilité

Prérequis

Niveau stage « Manager une équipe niveau 2 - Le management collaboratif »

| Coconstruire le cadre de la collaboration
Elaborer un contrat relationnel clair et partagé

: fonctionnement, responsabilités, limites et
autorisations

Structurer le suivi de l'activité : fréquence et
modalités des échanges, reporting...

Aligner les pratiques de communication : temps
collectifs obligatoires, disponibilité, usage des outils
numériques

Modalités pédagogiques : Jeu du « pour ou
contre », training « les risques de dérive »,
cas pratique sur la définition des besoins
partagés

2. Piloter I’équipe a distance

Planifier et coordonner l'activité : calendrier commun,
contraintes locales. ..

Exploiter les indicateurs de suivi (KPI) : concevoir un
tableau de bord adapté et ['utiliser comme outil de
pilotage collectif

Animer des temps collectifs a distance

Mener des entretiens individuels a distance
Développer la communication interpersonnelle :
écoute, assertivité, poids des mots a distance, origine
des malentendus. ..

Prévenir les risques psycho-sociaux en détectant les
signaux faibles : démotivation, isolement. ..
Modalités pédagogiques : simulation de
feedback et de recadrage a distance, jeu «
Compreéhension et perceptions »

3. Créer une culture de responsabilité

Fixer des objectifs individuels et collectifs auto-
mesurables

Instaurer un climat de confiance : identifier les leviers
(transparence, exemplarité, reconnaissance) et
formaliser des engagements réciproques
Développer I'autonomie : repérer les 4 niveaux
d'autonomie et ajuster son mode de management
Encourager la coresponsabilité : partage de résultats,
feedbacks croisés. ..

Modalités pédagogiques : présentation de

la matrice de la confiance, élaboration d’un
guide d’actions personnalisé

1 jour

7 heures

Tout
manager de
collaborateurs
dispersés sur
plusieurs sites

Groupede4a8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf. 413-003
Version 240924

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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MANAGEMENT

retour au sommaire

REUSSIR SES ENTRETIENS INDIVIDUELS

D’EVALUATION

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a mener les entretiens individuels pour en faire un outil de perfor-
mance individuel et collectif, au service de la stratégie de 'entreprise.

Objectifs pédagogiques

* Intégrer enjeux et limites de I'entretien individuel
* Evaluer les performances avec objectivité

» Conduire et formaliser 'entretien

» Exploiter les résultats en lien avec la stratégie de I'entreprise

Prérequis

Expérience des entretiens liés aux ressources humaines ou au management

I. Intégrer enjeux et limites de I’entretien

Identifier les finalités de I'entretien

Distinguer I'entretien d'évaluation d'autres pratiques RH
(entretien professionnel, entretien de progres, entretien
disciplinaire)

Mesurer le réle de I'entretien dans la motivation et
I'engagement des collaborateurs

Intégrer le cadre juridique de I'entretien : ce que 'employeur
peut faire ou non, confidentialité. ..

Anticiper les risques de dérive : entretien sanction, jugement
subjectif, outil de pression...

Modalités pédagogiques : brainstorming collectif,
échanges guidés sur les pratiques existantes, quizz

2. Evaluer les performances avec objectivité
Définir des criteres d'évaluation pertinents, factuels et
mesurables

Construire les outils d'évaluation : grilles, référentiels de
compétences, indicateurs de performance

Repérer et neutraliser ses biais d'évaluation (effet de halo,
récence, stéréotypes)

Pratiquer I'écoute active grace aux attitudes de Porter:
reformulation, clarification

Donner la parole au collaborateur : autodiagnostic, expression
de ses attentes

Modalités pédagogiques : exercices pratiques en
bindme sur la préparation d’entretiens, analyse
d’une trame, jeux de roles sur les biais

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

3. Conduire et formaliser ’entretien

Suivre les étapes structurantes de I'entretien : accueil, bilan,
dialogue, perspectives/objectifs, plan d'action, cl6ture.
Instaurer un climat de confiance, favoriser la relation grace
a la synchronisation comportementale

Reconnaftre et valoriser les réussites

Formuler des retours constructifs et gérer les points
sensibles (contre-performances, tensions. ..)

Utiliser la méthode DESC pour réguler les désaccords
Définir des objectifs SMART et les décliner en plan
d'action clair (individuel et collectif)

Rédiger un compte-rendu objectif et tragable

Modalités pédagogiques : exercices pratiques

en bindme sur la transformation d‘objectifs.
Visionnage et analyse de vidéos autour de la
motivation. Entrainements a I’entretien filmés et
débriefing

4. Exploiter les résultats en lien avec la stratégie
de ’entreprise

Suivre les plans d'action définis

Identifier les besoins en formation et développement
révélés

Etablir un lien entre les objectifs individuels et les priorités
de l'entreprise

Analyser les résultats collectifs pour nourrir la politique RH
Communiquer aupres des équipes sur les résultats
Modalités pédagogiques : études de cas,
élaboration d’un plan de suivi collectif

2 jours

14 heures

Manager,
responsable
de service,
chargé de
mission,
responsable
{8

Groupe de 4 a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWWw.managir.com

Réf. 413-020
Version 01 1025

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par

mail pendant 30 jours

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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MANAGEMENT

retour au sommaire

MANAGER LA NOUVELLE GENERATION

1 jour

7 heures

Objectif professionnel
Cette formation développe la compétence des participants a inspirer et motiver la nouvelle génération de salarié permanents
en agence. Elle leur fournit des outils concrets pour comprendre leurs logiques, adapter leur posture managériale et mettre
en place des pratiques favorisant la coopération, I'engagement et la fidélisation dans le contexte spécifique du travail tempo-

raire.

Objectifs pédagogiques

* l|dentifier caractéristiques et attentes de la nouvelle génération

* Favoriser un environnement de travail inclusif et collaboratif

* Engager la nouvelle génération dans une communication authentique

* Gérer les conflits intergénérationnels

Prérequis
Expérience de manager en agence

I.Identifier les caractéristiques et attentes de
la nouvelle génération

Décrypter les études récentes sur la génération Z :
rapport au travail, équilibre vie pro/perso, quéte de sens
Identifier les motivations et leviers d'engagement :
autonomie, reconnaissance, apprentissage continu
Repérer les comportements typiques en agence :
relation au digital, gestion du stress...

Modalités pédagogiques : analyse des profils
générationnels, étude de profils types et mise
en correspondance avec des situations vécues
en agence

2. Favoriser un environnement de travail
inclusif et collaboratif

Comparer les styles de leadership et leur impact sur la
nouvelle génération

Mettre en place des rituels d'équipe favorisant I'inclusion
: feedback croisé, pair-learning. ..

Développer des dispositifs de reconnaissance adaptés :
gamification, tutorat inversé...

Modalités pédagogiques : élaboration en sous-
groupes d’un plan d’action pour encourager la
collaboration, 'innovation et ’inclusion au sein
de votre équipe, création d’une check-list des
leviers possibles de motivation

3. Engager la nouvelle génération dans une
communication authentique

|dentifier les canaux de communication privilégiés et
les utiliser

Appliquer les techniques de feedback structuré :
méthode DESC, feedback en continu

Créer des messages courts et adaptés aux attentes
digitales : visuels, storystelling, micro-contenus
Modalités pédagogiques : analyse des
canaux de communication préférés et
développement de messages adaptés aux
différents canaux

4. Gérer les conflits intergénérationnels
|dentifier les sources typiques de conflits
générationnels : rapport au temps de travail,
hiérarchie, usage du digital

Appliquer des techniques de médiation et de
négociation : méthode des positions et intéréts
Construire des regles communes pour limiter les
malentendus générationnels

Modalités pédagogiques : mise en pratique
sur scénarii de conflits en agence et débrief
collectif

Collaborateur
d’agence en
charge du
commercial

Groupe de4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf 413-03 1
Version 010824

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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MANAGEMENT

RENFORCER LA COHESION ET L'INTELLIGENCE

COLLECTIVE ENTRE PAIRS : co-développement Managérial

Objectif professionnel

Cette formation permet aux managers et directeurs d’agence de découvrir et d’expérimenter la méthode du co-dévelop-
pement professionnel comme levier de performance managériale. lls apprennent a mobiliser la richesse du collectif pour
résoudre des situations concrétes, renforcer la coopération et développer une posture de manager réflexif et apprenant.
L’objectif est d’inscrire les participants dans une démarche durable de co-développement, favorisant la coopération, la ré-

flexivité et la progression continue des managers.

Objectifs pédagogiques

* Découvrir la philosophie et les principes du co-développement professionnel.
* Expérimenter une séance compléte a partir de situations vécues.

* Développer la réflexion collective et I'entraide managériale.

* Prendre du recul sur ses pratiques et renforcer sa posture de manager-apprenant.
* Identifier les bénéfices du dispositif pour soi, son équipe et son agence.

Prérequis

Expérience managériale d’au moins 6 mois en agence d’emploi

|I. Découvrir la démarche et ses apports
managériaux

Fondements et posture du co-développement.

Valeurs clés : confiance, écoute, bienveillance,
confidentialité.

Intéréts pour le management d'agence : cohésion, recul,
efficacité collective.

2.Vivre une séance compléte de
co-développement

Choix d'une situation réelle apportée par un participant.

Animation par la facilitatrice selon les six étapes du
processus.

Echanges, questionnements, apports croisés et plan
d'action individuel.

3.Ancrer la pratique dans la durée

Débrief collectif : apprentissages et leviers transférables.

Projection sur les thématiques et modalités des futures
séances.
Engagement dans une participation réguliére au groupe
de pairs.

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Modalités pédagogiques

Méthode expérientielle et participative,
alternant apports, échanges, co-analyse de
situations et mise en action. Chaque séance
se déroule dans un cadre sécurisant, fondé
sur la bienveillance et la confidentialité.

Encadrant pédagogique
Formatrice-consultante certifiée Anima
CECODEY, spécialiste de la facilitation
de groupes de pairs et du management
collaboratif dans le secteur du travail
temporaire.

retour au sommaire

2-3
jours

12 a 18 heures

Plusieurs
séances de
3h30 chacune

Managers et
directeurs d’agence
d’emploi

Groupe de 4 a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf 413-028
Version 031025

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d'impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par

mail pendant 30 jours

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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COMMUNICATION ORGANISATION SOFT SKILLS

retour au sommaire

GERER SON STRESS EN SITUATION PROFESSIONNELLE 2 jours

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a optimiser leur efficacité professionnelle par une bonne gestion du

stress et une organisation personnelle efficiente.

Objectifs pédagogiques
* Analyser le mécanisme du stress
* Gérer ses émotions
* Organiser son temps
* Repérer ses « drivers » dominants

Prérequis
Aucun.

I.Analyser le mécanisme du stress

Définir le stress et ses différentes phases
Distinguer stress aigu (ponctuel, mobilisateur) et stress
chronique (négatif, destructeur)

Identifier les facteurs internes (perfectionnisme,
croyances...) et externes ( charge de travail,
environnement, relations. . .)

Mesurer l'intensité du stress

Modalités pédagogiques : exposé, échanges
avec les participants, autodiagnostic rapide
(échelle de stress)

2. Gérer ses émotions

Reconnaitre les émotions liées au stress

Repérer le piege des pensées automatiques
Intégrer des techniques de respiration et relaxation
rapide

Appréhender les bases de la pleine conscience
appliquée au travail (ancrage en situation)
Construire son programme de lutte antistress
Modalités pédagogiques : analyse de situations
professionnelles stressantes apportées par
les participants , recherche collective de
stratégies, formalisation des engagements
pour lutter contre le stress

3. Organiser son temps

Analyser sa fiche de poste et clarifier ses missions
prioritaires

Différencier I'urgent de l'important en utilisant la
matrice d'Eisenhower

Utiliser des méthodes de planification (Pomodoro,
to-do list hiérarchisée...)

Gérer méthodiquement les mails (tri, regles de
classement, temps dédi€)

Neutraliser ses « voleurs de temps »

Construire un planning hebdomadaire réaliste
intégrant des marges et des pauses productives
Modalités pédagogiques : exposé, échanges,
travail d’équipe sur l'urgent et 'important,
engagement individuel sur une action
d’amélioration de la gestion du temps,
construction d’un planning hebdomadaire
modeéle

4. Repérer ses « drivers dominants »
Distinguer les différents « drivers » (messages
répétés influengant inconsciemment notre
comportement)

Etablir son propre profil

Analyser les forces et les faiblesses associés a ses
drivers

Employer des antidotes aux exces liés a ces drivers
Modalités pédagogiques : exposé, échanges,
élaboration d’un plan d’action individuel
pour mieux s’organiser

14 heures

Tout public

Groupe de4a 8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWWw.managir.com

Réf. 413-025
Version 01 1025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d’impact a * 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
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COMMUNICATION ORGANISATION SOFT SKILLS

CONDUIRE DES REUNIONS

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a organiser, animer et diriger des réunions participatives et orientées

résultats.

Objectifs pédagogiques
* Situer la réunion comme outil de management
* Préparer une réunion
* Animer une réunion

» Gérer les situations difficiles

Prérequis
Avoir animé et conduit des réunions.

I.Situer la réunion comme outil de
management

Identifier les finalités d’'une réunion : information,
concertation, décision, suivi de projet. ..

Clarifier les enjeux et le réle du manager-animateur
Choisir le format adapté

Mesurer l'impact de la réunion sur 'engagement et la
performance collective

Modalités pédagogiques : apports
méthodologiques, analyse de cas, échanges
croisés en sous-groupes

2. Préparer une réunion

Définir un ordre du jour

Evaluer les attentes, roles et degrés d'implication des
participants

Anticiper les aspects organisationnels : temps, lieu, outils,
logistique

Construire une trame structurée

Modalités pédagogiques : travaux en sous-
groupe sur des cas concrets, débriefing collectif
suivi de restitutions individuelles du consultant
formateur.

3.Animer une réunion

Pratiquer I'écoute active, le questionnement et la
reformulation

Créer un climat propice aux échanges

Utiliser les techniques de communication de
groupe : tour de table, brainstorming, méthodes
visuelles et interactives

Adopter une attitude gagnant/gagnant vis-a-vis du
groupe

Gérer le temps de parole et garder le cap sur les
objectifs

Modalités pédagogiques : jeux de roles

et séquences ludiques sur la partie
communication.Training et mises en
situation a partir des cas de la séquence 2.

4. Gérer les situations difficiles

Recadrer les comportements perturbateurs
Réguler tensions, conflits d'intérét et désaccords
Maintenir la motivation et la concentration du
groupe

Réorienter les échanges vers I'objectif

Clore la réunion par une synthése et un plan d'action

Modalités pédagogiques : entrainements a

I’animation de réunions a partir de cas issus

du terrain des participant et/ou apportés
par le formateur. Analyse des pratiques.

Elaboration d’un plan individuel de progreés

(PIA).

retour au sommaire

1 jour

7 heures

Toute
personne
amenée a

conduire des
réunions

Groupe de 2 a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWWw.managir.com

Réf. 413-015
Version 091025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d’impact a * 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com



COMMUNICATION ORGANISATION SOFT SKILLS

retour au sommaire

PRENDRE LA PAROLE EN PUBLIC

Obijectif professionnel

Cette formation développe [I'aptitude des participants a concevoir, structurer et délivrer une intervention orale claire et
convaincante. Elle leur donne des outils pour préparer un discours, gérer leur trac et affirmer leur présence lors de toute

prise de parole en public.

Objectifs pédagogiques

* Structurer son intervention

* Développer sa maitrise vocale et corporelle
» Gérer son stress

+ Capter et retenir I'attention

Prérequis
Aucun.

|.Structurer son intervention

Définir 'objectif de la prise de parole et analyser les
attentes de l'auditoire

Elaborer un plan : introduction accrocheuse,
développement structuré, conclusion marquante
Rédiger des notes préparatoires et choisir ses supports
visuels comme aide et non comme béquille

Anticiper les questions et préparer des réponses
courtes (regle des 3 points clés, reformulation
synthétique...)

Méthodes pédagogiques : analyse de supports,
exercices de structuration de plan, atelier de
rédaction d’introductions et conclusions

2. Développer sa maitrise vocale et corporelle
Echauffer et travailler sa voix : respiration, projection,
articulation, intonation

Maitriser le débit, le volume et les silences

Adopter une posture stable et ouverte

Utiliser la gestuelle et le regard pour occuper I'espace
Harmoniser la communication verbale et non verbale
Méthodes pédagogiques : exercices vocaux et
de respiration inspirés du théatre et du chant,
travail guidé sur la posture et la gestuelle,
analyse collective des attitudes

3. Gérer son stress

|dentifier ses signaux de trac et les mécanismes
physiologiques du stress

Utiliser des techniques de respiration et de
relaxation dynamique

Mettre en place des rituels de concentration et de
visualisation positive

Méthodes pédagogiques : exercices de
respiration et de relaxation, simulations
avec perturbations ou questions
déstabilisantes, définition d’un rituel de
préparation

4. Capter et retenir I’attention

Varier le rythme et I'énergie de son discours
Utiliser des signes non verbaux de leadership
llustrer ses propos par des exemples concrets,
anecdotes, analogies

Interagir avec le public : poser des questions, solliciter
des réactions, intégrer les retours a son discours
Accueillir les objections ou interruptions en gardant
la maitrise du fil conducteur : reformulation,
techniques de temporisation (silence maftrisé,
humour Iéger, rappel du fil conducteur)

Conclure en laissant un message

Méthodes pédagogiques : exercices
d’improvisation, analyse collective des
techniques de captation, travail sur les
phrases de sortie

2 jours

14 heures

Toute
personne
désirant
développer

durablement
son efficacité,
son charisme
et sa créativité

d’orateur.

Groupe de 3a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWWw.managir.com

Réf. 413-014
Version 041025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d’impact a * 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com



COMMUNICATION ORGANISATION SOFT SKILLS

S’AFFIRMER AVEC ASSERTIVITE
DEVELOPPER UNE COMMUNICATION CONSTRUCTIVE ET RESPECTEUSE

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude des participants a s’affirmer avec confiance et respect pour construire des relations

professionnelles équilibrées, prévenir les tensions et accroitre son efficacité personnelle et collective.

Objectifs pédagogiques

* I|dentifier son niveau d’assertivité

* Renforcer son estime de soi

* Adopter des techniques de communication assertive
* Faire face aux comportements perturbants

Prérequis
Aucun.

I. Identifier son niveau d’assertivité
Evaluer son profil relationnel

Analyser ses « drivers » comportementaux
Repérer ses attitudes dominantes

Mesurer l'efficacité des conduites

Définir ses priorités et formaliser ses axes de progres
Méthodes pédagogiques : test de
positionnement individuel, travail sur
des grilles d’analyse comportementale,
comparaison collective des résultats et
formalisation des axes de progression

2. Renforcer son estime de soi

Définir ses valeurs et ses motivations profondes
Accepter sa singularité et se détacher du regard des
autres

Transformer ses pensées limitantes en leviers positifs

Verbaliser ses besoins et attentes de fagon déterminée

et constructive

Oser prendre sa place dans le groupe

Faire et accepter des compliments

Méthodes pédagogiques : exercice de
visualisation et d’ancrage positif, utilisation
de la roue des valeurs pour clarifier ses
motivations, travail en sous-groupes de
reformulation positive a partir de situations
vécues

3.Adopter des techniques de
communication assertive

Appliquer la méthode DESC dans des situations
concretes

Pratiquer I'écoute active et le questionnement
ouvert

Choisir des mots précis et positifs pour exprimer un
message fort

Ajuster son langage corporel

Utiliser des techniques de gestion des émotions
Construire des réponses assertives pour dire non,
formuler une critique ou demander un changement
Méthodes pédagogiques : utilisation de la
méthode DESC sur des cas proposés par
les participants, exercices d’écoute active
en bindmes, création de scripts de réponses
assertives testées en situation

4. Faire face aux comportements
perturbants

Détecter les signaux de manipulation, mettre en
place des parades adaptées

Désamorcer l'agressivité verbale

Relancer et responsabiliser un interlocuteur passif
Recadrer un comportement inapproprié
Méthodes pédagogiques : analyse de
situations de manipulation et élaboration
collective d’une stratégie de réponse,
exercices de recadrage assertif et de
techniques de désescalade

retour au sommaire

2 jours

14 heures

Toute
personne
souhaitant
développer
ses
compétences
relationnelles
pour s’affirmer
dans le
respect des
autres

Groupe de 2 a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWWw.managir.com

Réf. 413-017
Version 041025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d’impact a * 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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COMMUNICATION ORGANISATION SOFT SKILLS

retour au sommaire

MIEUX COMMUNIQUER EN EQUIPE AVEC 2 jours

LA METHODE DISC 4COLORS 14 heures

Objectif professionnel
Cette formation permet aux participants de renforcer la cohésion et la performance collective en développant leur capacité
a communiquer, coopérer et s’adapter aux différents profils comportementaux grace a la méthode DISC 4Colors.

Objectifs pédagogiques Tout
 Explorer son profil personnel collaborateur
* Décoder les comportements de ses interlocuteurs
 Stimuler la coopération
* Maintenir la communication face aux tensions

Prérequis
Expérience minimum de trois mois a un poste opérationnel en agence d’emploi

I. Explorer son profil personnel 3. Stimuler la coopération Groupe de 43 8
Découvrir la logique du modele DISC et les 4 couleurs Identifier les complémentarités des profils DISC d'une participants
comportementales équipe

Identifier ses préférences naturelles a partir de la méthode Valoriser les contributions spécifiques de chaque couleur

DISC dans la réussite collective

Analyser ses points forts et ses limites Coconstruire des regles de fonctionnement adaptées a la

Repérer impact de son profil sur les échanges avec I'équipe diversité des profils

Identifier les situations dans lesquelles son profil peut générer  Distribuer les réles selon les forces et les préférences

incompréhensions ou tensions Trouver sa place dans une équipe équilibrée

Modalités pédagogiques : passation et restitution du  Modalités / outils pédagogiques : jeux
test DISC individuel,Atelier « Mon profil en action » collaboratifs : résolution d’un défi collectif
pour identifier ses préférences comportementales, nécessitant les qualités de chaque profil, feedback

Profil des
formateurs
consultable sur
WwWw.managir.com

débrief collectif interactif croisé

2.Décoder les comportements de ses interlocuteurs 4. Maintenir la communication face aux tensions

Reconnattre les signes permettant de repérer un profil DISC Identifier les sources de tension typiques entre les

Identifier les besoins fondamentaux, les leviers de motivation différents profils DISC

et les zones de stress de chaque couleur Repérer les comportements a risque en situation de stress

Repérer les incompréhensions fréquentes entre profils Adopter une posture d ‘écoute active et assertive adaptée

opposés a chaque couleur

Adapter son style pour améliorer les relations et prévenir les Mettre en place des stratégies de régulation : temporiser,

tensions reformuler, recadrer sans blesser

Adapter sa maniere de s'exprimer (langage, ton, niveau de Encourager les retours constructifs et les feedbacks positifs

détail, canal de communication) dans I'équipe

Ajuster sa posture face a des profils tres différents du sien ou Modalités / outils pédagogiques :

vécus comme « difficiles » Jeu de role : gestion d’une interaction difficile

Modalités pédagogiques : atelier « Cartographie et analyse des leviers qui ont permis d’apaiser

d’équipe », exercices de communication croisée la situation, élaboration d’un plan d’action
personnel pour mieux communiquer avec les R&f 413-012
autres dés son retour en poste Version 061025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d’impact a * 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS 01 45 23 22 22 formation@managir.com
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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COMMUNICATION ORGANISATION SOFT SKILLS

GERER UNE CRISE SUR LES RESEAUX SOCIAUX

DANS LE TRAVAIL TEMPORAIRE

Objectif professionnel

Cette formation permet aux équipes d’agences d’intérim d’anticiper et de gérer une crise sur les réseaux sociaux, qu'’il
s’agisse d’'un bad buzz, d’un conflit candidat-client, d’une rumeur ou d’'un commentaire public négatif afin de protéger la
réputation de I'agence tout en restant crédible, humain et professionnel.

Objectifs pédagogiques
¢ Identifier mécanismes et risques de crise
* Organiser veille et kit de réponse
* Réagir a une crise
 Exploiter une crise pour renforcer son image

Prérequis

Utiliser les réseaux sociaux a titre professionnel (publication ou modération).

|. Identifier les mécanismes et les risques
Analyser les dynamiques d'une crise numérique : bad
buzz, rumeur, attaque coordonnée

Repérer les risques spécifiques a l'intérim : avis Google,

conflits candidats-clients. ..

Modalités pédagogiques : échanges, étude
de cas d’agence ayant subi une crise,
brainstorming

2. Organiser une veille et un kit de réponse
Suivre les mentions, hashtags, partages, commentaires
sur les réseaux sociaux

Paramétrer des alertes et utiliser des outils natifs
Déterminer la cellule de crise de I'agence
Construire un kit de réponse : qui répond ? Sur quel
canal ? Avec quel ton ? Pré-rédaction de messages
(public, privé, neutre, empathique, ferme)
Modalités pédagogiques : démonstration
d’outils, ateliers en binome de création de
modéles

Livrables remis :

Grille d’analyse de crise (avant / pendant /
apres)

Kit de réponses prétes a adapter par réseau
Tableau de suivi des signaux faibles

3. Réagir a une crise

Analyser rapidement la nature et 'ampleur de
la crise : propos isolé, attaque virale, intervenant
influent

Adopter une posture adaptée au réseau :
-Facebook : humain et modéré

-LinkedIn : professionnel et mesuré

-X (Txitter) : réactif, clair et concis

Eviter les erreurs classiques : suppression hative,
déni, langage impersonnel

Modalités pédagogiques : jeux de role,
exemples d’agences ayant aggravé leur
situation, analyse collective

4. Exploiter une crise pour renforcer son
image

Suivre les messages privés et clarifier publiquement
si nécessaire

Reconstruire la confiance : montrer que I'agence
écoute, apprend et évolue

Transformer I'expérience en storytelling positif et
valoriser la marque employeur

Elaborer une mini-stratégie post-crise : calendrier de
communication, messages clés, indicateurs de suivi
Modalités pédagogiques : réflexion
collective, étude de cas, création de
scénarios de rebond

1 jour

7 heures

Responsables
d’agence,
chargé(e)s de
recrutement,
responsables
communication
ou toute
personne en
charge de la
gestion des
réseaux sociaux
en agence
d’intérim

Groupe de 4 a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWw.managir.com

Réf. 413-023
Version 061025

retour au sommaire

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d’impact a * 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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COMMUNICATION ORGANISATION SOFT SKILLS

COMMUNIQUER SUR LES NOUVEAUX RESEAUX

SOCIAUX : Bluesky, Threads, TikTok, Substack

Objectif professionnel

Cette formation initie les professionnels du travail temporaire aux nouveaux réseaux sociaux afin d’anticiper I'évolutions
des usages numériques, d’explorer de nouveaux leviers de visibilité et de notoriété, de tester des modes de communica-
tion différenciés avec les candidats et d’évaluer concrétement les opportunités de recrutement sur ces plateformes.

Objectifs pédagogiques
* Explorer les nouveaux réseaux
* Communiquer sur Bluesky et Threads
* Développer une relation durable avec Substack
* Recruter par TikTok la Gen Z

Prérequis

Premiére expérience de communication ou de recrutement sur un ou plusieurs réseaux sociaux «classiques» (LinkedIn,

Facebook, Instagram, Twitter, etc.)

|. Explorer les nouveaux réseaux

|dentifier les logiques d'émergence : audience, format,
algorithmes

Comparer avec les réseaux traditionnels (LinkedIn,
Facebook, Instagram...)

Mesurer les opportunités RH et communicationnelles
Modalités pédagogiques : exposé, échanges
interactifs, démonstrations en direct

2. Communiquer sur Bluesky et Threads
Repérer les positionnements respectifs, atouts et limites
Déterminer les types de publications adapés

Construire un premier post collectif sur chaque
plateforme

Modalités pédagogiques : étude de cas, atelier
rédaction collective

3. Développer une relation durable avec
Substack

Utiliser les newsletters comme outil de fidélisation et
outil RH

Elaborer des contenus adaptés : coulisses d'agence,
actualités locales, mise en avant de profils

Créer un plan de newsletter simple et efficace
Modalités pédagogiques : atelier de création
guidé, rédaction d’un premier plan de
newsletter

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

4. Recruter par TikTok la Gen Z

Démythifier I'outil : tendances RH, formats utiles
Concevoir des vidéos adaptées a une petite
structure (sans community manager)

Choisir les canaux prioritaires et construire une
feuille de route réaliste

Modalités pédagogiques : brainstorming
créatif, écriture de scénarios simples, grille
de décision, plan d’action individuel

Livrables remis :

Fiche repére par réseau (objectifs, formats,
ton)

Exemples concrets de publications

Modéle de mini-newsletter Substack

Grille d’aide au choix des canaux

retour au sommaire

1 jour

7 heures

Référent «
métier » en
charge de la

formation

d’autres salariés

Groupe de 4 a 10
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWwWw.managir.com

Réf. 413-022
Version 061025

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d’impact a * 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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COMMUNICATION ORGANISATION SOFT SKILLS

retour au sommaire

FRESQUE DE L'INTELLIGENCE COLLECTIVE 0,5 jour

SEUL ON VA PLUS VITE, ENSEMBLE ON VA PLUS LOIN... 35 heures
SI ON APPREND A FAIRE ENSEMBLE

Objectif professionnel
Cette formation permet de comprendre que I'intelligence collective ne se décréte pas : elle se construit. Cette fresque
interactive propose d’explorer comment les dynamiques de groupe peuvent devenir des leviers puissants d’innovation, de
résolution de problémes et de coopération.

En travaillant sur la confiance, la diversité des points de vue et les postures collaboratives, les participant(es) identifient les

conditions d’un “travailler ensemble” efficace et durable. Managers
Equipes projet
Objectifs pédagogiques Equipes

» Comprendre les principes clés de I'intelligence collective

* |dentifier les freins, leviers et postures a cultiver dans une équipe
* Expérimenter des dynamiques coopératives simples

* Imaginer des dispositifs adaptés a son organisation

Prérequis
Aucun.
Introduction et mise en posture Modalités / moyens et méthodes Groupede4 a8
Icebreaker collaboratif pédagogiques : participants
Définition collective de l'intelligence collective et de ses  -Fresque visuelle (papier ou numérique)
enjeux -Cartes « leviers / freins a 'IC »
-Mises en situation ludiques
Exploration de la fresque -Canevas de plan d’action collaboratif

Cartes : facteurs clés de I'IC (confiance, écoute, sécurité
psychologique, diversité...), biais cognitifs, postures de
coopération

Mises en situation ou mini-défis collaboratifs

Débrief collectif et apports

Analyse des dynamiques vécues pendant l'atelier
Apports méthodologiques : cercle de parole, décision Profil des

par consentement, réles tournants formateurs
consultable sur

. s - www.managir.com
Atelier d’activation

Construction d'un « kit d'intelligence collective » adapté
a son équipe ou son projet
Plan d'actions ou engagements collectifs

Réf. 413-021
Version 061025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a + 1 mois, mesure de satisfaction et d’impact a * 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS 01 45 23 22 22 formation@managir.com
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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RGPD - RSE

retour au sommaire

INTEGRER LES EXIGENCES DU RGPD A SON ACTIVITE

EN AGENCE D’EMPLOI

Objectif professionnel

Cette formation développe I'aptitude du participant a identifier les enjeux liés a la protection des données a caractere
personnel, de mettre en ceuvre des conditions licites de traitement et de répondre a la demande d’un candidat, d’'un

intérimaire, d’un client ou d’un tiers portant sur ces données. Elle lui permet d'utiliser les outils nécessaires pour mettre en

ceuvre la sécurisation des données.

Objectifs pédagogiques

* |dentifier le contexte et les enjeux de la protection des données

* Mettre en ceuvre les conditions d’un traitement licite
¢ Gérer une demande
e Traiter une faille de sécurité

Prérequis
Aucun.

I. Identifier le contexte et les enjeux de la
protection des données

Situer le champ d'application du RGPD (notion

de données personnelles, personnes protégées,
territorialité. ..)

Repérer les principaux acteurs et leur réle (DPO,
responsable de traitement, destinataires, sous-traitants,
tiers autorisés, CNIL...)

Modalités pédagogiques : exposé, échanges,
études de cas

2. Mettre en ceuvre les conditions d’un
traitement licite

|dentifier le traitement licite de données personnelles
Mettre en ceuvre le recueil du consentement
Respecter les durées d'archivage (durées Iégales,
préconisations, recommandations. ..)

Modalités pédagogiques : exposé, échanges,
études de cas

3. Gérer une demande

Assurer le respect du droit d'acces, de rectification,
de suppression et de portabilité

Traiter la demande d'un usager (candidat ou
intérimaire)

Répondre a la demande d'un client ou d'un tiers
Gérer une demande illicite

Modalités pédagogiques : exposé, échanges,
études de cas

4.Traiter une faille de sécurité

Appliquer le dispositif prévu par le RGPD en cas de
faille de sécurité

Prévenir les risques futurs

Modalités pédagogiques : exposé, échanges,
études de cas

1 jour

7 heures

Tout
collaborateur
en agence
d’emploi

Groupede2a8
participants

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Réf. 326-003
Version 160522

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’'ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a £ 1 mois, mesure de satisfaction et d’impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
01 45 23 22 22 formation@managir.com
SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28

INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com
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RGPD - RSE

retour au sommaire

ATELIER FRESQUE DU CLIMAT ©:

«Pour agir, il faut comprendre»

La Fresque du Climat® permet a chacun-e de comprendre le fonctionnement, 'ampleur et la complexité des enjeux liés
aux changements afin de se les approprier et d’agir !

Elle est devenue I'outil incontournable qui permet aux individus et organisations de s’approprier le défi de I'urgence
climatique, car c’est un outil : Scientifique, coopératif et mobilisateur ! ... Un atelier RSE (Responsabilité sociétale des en-
treprises) qui peut par ailleurs parfaitement s’inscrire dans votre séminaire d’entreprise pour fédérer autour d’un objectif
commun. Tout
collaborateur

en agence
d’emploi

Objectifs pédagogiques
+ Etre capable d’expliquer les liens de causes a effets du réchauffement climatique
+ Etre capable d’appréhender la crise écologique actuelle
+ Etre capable de comparer I'impact des différents leviers d’action imaginables, de les critiquer de maniére constructive et
d’argumenter sur ses choix et idées

Prérequis
Aucun.
Comprendre les enjeux : Découvrir et Groupe de 43 10
positionner les cartes en lien de causes a effet, participants
afin de coconstruire la Fresque du Climat ® Méthodes, moyens et modalités

pédagogiques :Atelier participatif et team-
Ancrer la connaissance building

- Prendre du recul et s'approprier la Fresque du
Climat® en s'appuyant sur une réflexion d'équipe

- Partager les connaissances acquises et les ancrer dans
un exposé synthétique

Accueillir ses émotions

-Accepter la réalité scientifique

-Accueillir la prise de conscience des participants, sans
basculer dans la fatalité

Profil des
formateurs
consultable sur
WWW.managir.com

Se projeter vers l'action

-Aborder les ordres de grandeurs en matiere d'émission
de gaz a effet de serre, de biodiversité et d'écologie,
pour alimenter le débat

-Emettre des propositions de solutions individuelles et
collectives pour une transition écologique au sein de son
organisation

Réf 413-024
Version 131025

Horaires habituels de formation 9h30 - 17h30

Evaluation des compétences en début et en fin de formation. Mesure de satisfaction en fin de session. Mesure de satisfaction du donneur d’'ordre a +
-8 jours, évaluation par « Avis Vérifiés » a £ 1 mois, mesure de satisfaction et d’impact a + 3 mois. Possibilité de questionnement complémentaire par
mail pendant 30 jours

Man’Agir Consultants 15 rue Ambroise Thomas 75009 Paris
INFORMATIONS ET INSCRIPTIONS 01 45 23 22 22 formation@managir.com
0145 23 22 22 ou ggury@managir.com SAS au capital de 72 000€ - APE 8559A - RCS 422.811.539.000.28
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INFOS PRATIQUES

ACCESSIBILITE

Les personnes en situation de handicap sont les bienvenues dans les sessions de formation
organisées par Man’Agir Consultants.

L’acces a nos locaux n’est pas aménagé pour certaines situations de handicap dans la mesure
ou il suppose le franchissement incontournable, a I'entrée, de plusieurs volets de marches
qui ne permettent pas la mise en place d’'une rampe d’acces.

Néanmoins, la plus grande partie de nos formations se déroule hors site dans des salles ac-
cessibles a tous et certaines de nos formations peuvent étre suivies a distance (formations
en e-learning).

Par ailleurs, notre personnel est formé a 'accueil des personnes en situation de handicap et
peut vous accompagner et/ou vous orienter pour trouver une solution adaptée.
Notre référente handicap est Sylvie CLEMENT, elle est en lien avec I'Agefiph.

N’hésitez pas a nous contacter.

MODALITES D’INSCRIPTION

Interentreprise

I) prise de contact

Pour vous inscrire a 'une de nos sessions ou pour obtenir des renseignements, merci de prendre contact avec
notre équipe de conseillers au 01 45 23 22 32, par email a ggury[at]managir.com .

2) échanges et analyse de votre besoin

Le premier échange avec notre équipe permettra de définir votre besoin et de vous orienter au mieux vers la
formation qui vous sera la plus adaptée. En fonction des cas, il est possible que I'un de nos conseillers vous oriente
vers un formateur afin de cibler plus précisément votre besoin.

3) inscription
Aprés avoir regu confirmation de votre part, une convention de formation en double exemplaires sera établie.

Intra

) prise de contact

Pour organiser une formation intra ou sur mesure, merci de prendre contact avec notre équipe de conseillers
au Ol 45 23 22 32, par email a ggury[at]managir.com.

2) échanges et analyse de votre besoin

Le premier échange avec notre équipe permettra de définir votre besoin, les tarifs et les modalités de mise en
ceuvre. Notre équipe vous orientera également vers un formateur qui reprendra contact avec vous afin de bien
déterminer les contenus de votre formation et d’étre au plus prés de vos attentes.

3) inscription
Aprés avoir regu confirmation de votre part, une convention de formation en double exemplaires sera établie.
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MAN'AGIR CONSULTANTS

Retrouvez toute I'actualité de Man’Agir Consultants sur notre site : managir.com et suivez-nous sur Linkedin.

Ouverture

Concernant nos prestations, nos lieux d’actions, nos services annexes, nous pouvons vous répondre du lundi au
vendredi de 8h30 a 18h00

Adresse
| 5, Rue Ambroise Thomas 75009 Paris

Accueil
Téléphone : 01 45 23 2222

Site

www.managir.com

Vos contacts

Coordination et suivi qualité

0145232218

Département comptabilité et direction

01 45 23 22 18 — commercial.adm@managir.com
Département administratif et logistique

01 45 23 22 22 - contact@managir.com
Département relations entreprises

01 45 23 22 85 ou 32 — commercial@managir.com
Département droit social et gestion RH

01 45 23 22 22 — contact@managir.com
Département coordination alternance et apprentissage
01 45 23 22 22 — commercial.adm@managir.com
Département digital

01 45 23 22 29 — digital@managir.com

Lieux d’intervention

Territoire national (dont DROM), dans vos locaux, dans nos locaux ou sur des sites dédiés et adaptés a la
formation.

Partenaires

TalentSoft : Man’Agir Consultants utilise la technologie de Talentsoft comme outil de formation a distance.
BGE ADIL : association qui forme et accompagne les entrepreneurs dans leur projet de création, reprise et

consolidation d’entreprise.
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