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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Les missions traditionnelles telles que nous les connaissons vivent leurs dernières heures : 

ÁDe nouveaux logiciels de plus en plus perfectionnés apparaissent tous les jours

ÁLa facture électronique deviendra progressivement obligatoire pour toutes les entreprises à 

compter du 1 erjuillet 2024. Avec elle, cõest la fin de la tenue traditionnelle..., ce qui aura deux 

conséquences majeurs pour les cabinets :

ÅLe chiffre dõaffaires li® aux missions historiques va se r®duire inexorablement

ÅLes collaborateurs vont voir leur niveau dõactivit® diminuer.

Les impacts sur les cabinets dõexpertise comptable seront profonds :

ÁLõautomatisation de la production : collecte, tenue, d®clarations de TVA, etc.

ÁDes tensions sur les prix et une baisse de la rentabilité des cabinets

ÁLõ®volution des attentes des chefs dõentreprises et de la relation client

ÁLa n®cessit® de d®velopper de nouvelles missions ê et donc de nouvelles comp®tences

ÁLõapparition de nouveaux mod¯les ®conomiques 

ÁLõ®volution des comportements et des attentes des collaborateurs.

Cette révolution numérique présente aussi de réelles opportunités :

ÁDes gains de productivité exceptionnels

ÁUne extension du champ des possibles dans les nouvelles missions, grâce notamment :  

ÅAu temps gagné sur la production 

ÅA la possibilit® de disposer de donn®es sur lõentreprise en temps r®el.

Automatisation & 
facture électronique : 
un business à repenser



3

Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Ces bouleversements ne seront évidemment pas sans conséquence sur le modèle historique 

des cabinets : comment continuer à exister « comme avant » et ne rien changer alors que les 

mutations sõacc®l¯rent ? 

Ces bouleversements imposent une profonde remise en cause du modèle des cabinets. 

Toutes les fonctions sont en effet impactées par cette révolution numérique. Dès lors, 

de nombreuses questions se posent :

ÁComment adapter les process de production ¨ lõheure de la facture ®lectronique ? 

ÁComment mieux r®pondre aux besoins des chefs dõentreprises ?

ÁComment développer de nouvelles missions ? 

ÅComment les vendre ? 

ÅComment les faire réaliser par les collaborateurs actuels des cabinets ?

ÁComment articuler ces nouvelles missions avec les missions traditionnelles du cabinet ?

ÁComment embarquer lõ®quipe dans un nouveau projet ?

ÁComment adapter et faire ®voluer les comp®tences de lõ®quipe ? 

ÁEtc.

Les cabinets doivent sõapproprier ces enjeux et sõadapter. 

Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Automatisation & 
facture électronique : 
un business à repenser
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Pour répondre à ces enjeux, b-ready propose aux experts -comptables et à leurs équipes une large 

palette de formations couvrant lõensemble des fonctions du cabinet :

ÁLa stratégie et le projet de cabinet 

ÁLõadaptation et lõoptimisation des process de production

ÁLe développement de nouvelles missions

ÁLa gestion et le management des équipes

ÁLa professionnalisation des fonctions marketing et communication

ÁLa mise en place dõune d®marche commerciale dans les cabinets

Ces formations sont toutes résolument pratiques et concrètes . Leur objectif nÁ1 est dõ°tre imm®diatement 

applicables par les experts-comptables et les collaborateurs des cabinets ! 

Face aux enjeux, b -ready a également conçu des parcours de formation sur plusieurs jours. Chacun de 

ces parcours vise des publics sp®cifiques, mais tous ont pour vocation dõaccompagner la transformation des 

cabinets et le changement de posture des équipes pour faire face aux enjeux actuels :

ÁLes différents parcours e-coll, à destination des collaborateurs des cabinets

ÁLes parcours thématiques pour les collaborateurs 

ÁLa Performance Academy, à destination des dirigeants de cabinets

ÁLa Management Academy, à destination des experts-comptables et des chefs de mission qui managent des 
équipes

ÁLa New Biz Academy, à destination des experts-comptables et/ou des chefs de missions souhaitant faire 
évoluer les missions du cabinet

Enfin, b-ready peut construire des séminaires et des parcours sur mesure pour répondre parfaitement 

aux spécificités de votre cabinet. N'hésitez pas à nous contacter pour nous expliquer vos projets : 

contact@b-ready.team. 

Une offre de formation 
pour accompagner la 
transformation 

mailto:contact@b-ready.team
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

b-ready a adapté certaines de ses formations au format distanciel. 

Ces formations seront signalées par le pictogramme suivant :

Afin que la qualité des formations proposées reste optimale, nous avons toutefois fixé quelques 

prérequis :

ÁLes groupes ne doivent pas d®passer 10 personnes, lõid®al ®tant de se limiter ¨ 8 participants

ÁLes participants devront disposer dõune connexion Internet correcte

ÁLes participants devront allumer leur caméra pour favoriser la participation active de chacun aux échanges

Les formations proposées sous ce format ont toutes été adaptées aux contraintes du distanciel : 

ÁDes outils performants 

ÁUn contenu ciblé

ÁDes séquences rythmées

ÁUne forme dynamique

Certaines formations reposant sur des mises en situation, des jeux de rôles engageants, des 

®changesê ne sont pas propos®es en distanciel. Elles nécessitent en effet une proximité, une écoute 

et une gestion des ®motions par le formateur que seul le pr®sentiel permet dõassurer r®ellement.

Du présentiel au distanciel
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Lõanalyse de la demande et des besoins en formation

Pour toutes les formations que nous délivrons, nous réalisons,en amont, une analysede vos besoins

afin de vous permettre dõexposervotre problématique, de déterminer le ou les objectifs que vous

assignezàlõactionde formation que vous prévoyez et de répondre à vos questions. Comme indiqué

précédemment, nous pouvons construire des formations et/ou des parcours sur-mesure adaptés à la

problématique de votre cabinet et aux objectifs de montée en compétences de vos collaborateurs.

Vous pouvez par ailleurs nous faire connaître vos besoinsdõadaptationmatériel et/ou pédagogique.

Nõh®sitezpas à contacter notre référent pédagogique, Nathalie Godinot : nathalie@b-ready.team

Lõ®valuationdes acquis de la formation

ÁLe test de positionnement

Avant chaque parcours de formation, un test de positionnement est envoyé aux futurs participants ;

celui-ci permet dõadapterle contenu du parcours afin quõilréponde le plus précisément aux besoins

de chacun.

ÁLõ®valuationdes acquis pendant la formation

ÅLors du démarrage de chaque session de formation, un tour de table est réalisé afin de valider

les attentes des participants.

ÅDes évaluations des acquis sont effectuées tout au long de nos formations par différents

exerciceset/ou QCM et/ou mises en situations, pour une pédagogie active avec un feed-back du

formateur et des participants.

ÁLe questionnairedõ®valuationdõacquisitiondes compétences

Ce questionnaire, construit en lien avec les objectifs pédagogiques, est réalisé en fin de sessionpour

garantir la bonne acquisition des apprentissages. Il pourra inclure des mises en situation.

Lõorganisation 
de nos formations

mailto:nathalie@b-ready.team
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Evaluation de la satisfaction de nos clients et participants aux formations

Afin de garantir la qualité de nos formations et de maximiser la satisfaction de nos clients, nous avons mis en 

place un processus dõam®lioration continue de nos prestations. Ainsi, nous r®alisons :

ÁEvaluation à chaud post formation

Lõapprenantcomplète un questionnaire de satisfaction à chaud sur la formation quõilvient de suivre sur des

critères commelõaccueil,lõatteintedes objectifs pédagogiques et la qualité du formateur .

ÁEvaluation à froid post formation

Quelques semaines après la fin de sa formation, lõapprenantest à nouveau sollicité pour répondre à un

questionnaire sur les acquis quõila pu mettre en pratique ou non dans le cadre de son activité

professionnelle, sur les difficultés rencontréesê

ÁQuestionnaire de satisfaction client 

Un questionnaire est également envoyé au cabinet qui a commandé la formation afin de recueillir les

données sur sasatisfaction vis-à-vis delõorganisationde la formation .

D®lais dõacc¯s ¨ nos formations

Celui-ci est variable en fonction des formations et il est conseillé de sõinscrireau minimum 8 jours avant le

début de la formation dans la limite des places disponibles.

Le délai peut aller jusquõ¨1 mois en fonction du financeur. Pensezà vous rapprocher le plus tôt possible de

votre OPCOou FAF(FondsdõAssuranceFormation).

Tarifs de nos formations : à partir de 1 500 ûHT la journée

Les tarifs de nos formations varient en fonction de la nature du client et du type de la formation. Le tarif 

standard peut être amené à évoluer en fonction des spécificités de la formation. Un devis vous sera 

systématiquement proposé en amont de la formation.

Lõorganisation 
de nos formations
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Pour tout renseignement concernant nos formation et leur organisation, rendez -vous ici : 

https://www.b -ready.team/l -organisation -de-nos-formations/

Vous y trouverez notamment : 

ÁLes conditions générales de ventes

ÁLe règlement intérieur

ÁLes modalit®s dõacc¯s aux personnes en situation de handicap

ÁLa politique de protection des données personnelles

ÁLes personnes ¨ contacterê

Lõorganisation 
de nos formations

https://www.b-ready.team/l-organisation-de-nos-formations/
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Faîtes vos choix !

Repenser votre cabinet
& développer de nouvelles missions

Management & 
Ressources Humaines

Efficacité et 
performance de votre cabinet

Nos parcours 
de formation

Marketing, commercial, 
relation clients & 
communication

Vous ne connaissez 
pas b-ready ? Mais si !

Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team
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> Experts-comptables & managers : 

Å /ƻƴǎǘǊǳƛǊŜ ƭΩƻŦŦǊŜ ŘŜǎ ƴƻǳǾŜƭƭŜǎ Ƴƛǎǎƛƻƴǎ

Å Organiser le cabinet pour produire les nouvelles missions

Å Packager et vendre les nouvelles missions

Å Confier les nouvelles missions aux collaborateurs du cabinet

Å 5ŞǾŜƭƻǇǇŜǊ Ŝǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊ ŘŜǎ Ƴƛǎǎƛƻƴǎ ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ŀǳ ǇƛƭƻǘŀƎŜ

Å Développer et réaliser des missions de full service

> Collaborateurs :

Å Pourquoi et comment se lancer dans les nouvelles missions 
quand on est collaborateur ?

Å Se lancer dans les missions tableaux de bord 

Å Se lancer dans les missions de gestion de la trésorerie

Å Se lancer dans les missions de calcul des coûts

Å {Ŝ ƭŀƴŎŜǊ Řŀƴǎ ƭŜǎ Ƴƛǎǎƛƻƴǎ  ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ wI ŘŜ Ǿƻǎ ŎƭƛŜƴǘǎ

Å Faire la tenue autrement pour préparer la mission tableau de bord

Å Se lancer dans les missions de facturation / relance clients

Å Se lancer dans la mission office manager chez vos clients

Å Se lancer dans la mission support des achats

Å Se lancer dans la mission pré-compta

Nos formations par thème (1/3)

Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Repenser votre cabinet 
& développer de nouvelles missions
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> Experts-comptables & managers : 

Å Déléguer et gérer votre temps pour gagner en sérénité et améliorer la performance du cabinet  

> Tout public : 

Å Dopez la performance du cabinet grâce à 7 outils technos

Å{ƻȅŜȊ ŜŦŦƛŎŀŎŜ Ŝƴ ƳŀƞǘǊƛǎŀƴǘ ƭŜǎ ŦƻƴŘŀƳŜƴǘŀǳȄ ŘΩ9ȄŎŜƭ ςNiveau 1

Å5ŜǾŜƴŜȊ ǳƴ ǇǊƻ ŘΩ9ȄŎŜƭ Η bƛǾŜŀǳ н

ÅCŀƛǊŜ ŘŜ ƭŀ .L ǎŀƴǎ ƻǳǘƛƭ ŘŜ .L ƻǳ ŎƻƳƳŜƴǘ ŦŀƛǊŜ ǇŀǊƭŜǊ ƭŜǎ Řŀǘŀǎ ŀǾŜŎ Χ 9ȄŎŜƭ - Niveau 3

ÅwŞŀƭƛǎŜǊ ƭŜǎ Ƴƛǎǎƛƻƴǎ ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ŀǳ ǇƛƭƻǘŀƎŜ ƎǊŃŎŜ Ł 9ȄŎŜƭ - Niveau 4

Å Le RGPD : mettre en pratique facilement au cabinet et chez les clients

> Experts-comptables : 

Å Le comité de direction au service de la performance du cabinet

> Experts-comptables & managers : 

ÅwŜŎǊǳǘŜǊ ŘŜǎ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊǎ Χ Ŝǘ ƭŜǎ ƎŀǊŘŜǊ

Å Manager des collaborateurs

Å Manager une équipe

Å Conduire efficacement les entretiens annuels

Å Vos collaborateurs & le changement : comment les accompagner ?

ÅaŀƴŀƎŜǊ Ǿƻǎ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊǎ Ł ŘƛǎǘŀƴŎŜΧŀǾŜŎ ƭŀ ōƻƴƴŜ ŘƛǎǘŀƴŎŜ

Nos formations par thème (2/3)

Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Efficacité et 

performance 

de votre cabinet

Management & 

Ressources Humaines
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> Experts-comptables & managers : 

Å Présentez et valorisez les missions du cabinet

> Tout public : 

Å Relation client : faire ses premiers pas (niveau 1)

Å 5ŜǾŜƴƛǊ ǳƴ ǇǊƻ ŘŜ ƭΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜ ŎƭƛŜƴǘ όƴƛǾŜŀǳ нύ

Å Relation client : gérer les situations difficiles (niveau 3) 

Å Les fondamentaux de la communication digitale du cabinet

Å Repartez avec votre site internet en ligne à la fin de la journée

Å Créer et animer la page LinkedIn de votre cabinet

Collaborateurs :

ÅCollaborateurs : gagner en confiance dans les entretiens clients

Sommaire de nos formations (3/3)

Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Å Les parcours collaborateurs à la carte 

Å La Performance Academy(> EC)

Å La New Biz Academy(> EC / Managers)

Å La Managers Academy(> EC / Managers)

Å Les parcours e-coll (> Collaborateurs)

Marketing, commercial, relation 

clients & communication
Nos parcours 

de formation



Repenser votre cabinet 
& développer de nouvelles missions
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer 

la m®thodologie de construction dõune nouvelle offre de missions au sein de leur cabinet

Objectifs

Á Identifier, sélectionner et prioriser les nouvelles missions envisageables pour le cabinet  

ÁDéfinir les caractéristiques des missions sélectionnées

ÁDéfinir le modèle économique des missions

Contenu

Á Les attentes des clients en matière de nouvelles missions 

Å La typologie des missions

ÅComment détecter les besoins de chaque client pour pouvoir y répondre ?

Á Identifier et sélectionner les nouvelles missions pertinentes

ÅRecherche dõid®es de nouvelles missions 

ÅSélectionner les missions pertinentes pour le cabinet en fonction :

ÅDes envies des associés et de la stratégie du cabinet

ÅDe la typologie des clients

ÅDes comp®tences de lõ®quipe

ÅPrioriser les missions à développer en premier  

ÁConstruire la nouvelle offre de missions

ÅDéfinir précisément les missions 

ÅNature de la mission, cible, livrables, ressources, b®n®fices clients, mod¯le ®conomiqueê

ÅModéliser et organiser les misions

ÅEtapes de réalisation de la mission, affectation des tâches, articulation avec les autres missions du cabinet, 
outilsê

Construire lõoffre des nouvelles missions

Une journée pour acquérir 

et mettre en pratique une 

m®thode dõidentification 

et de sélection des 

nouvelles missions

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å;ŎƘŀƴƎŜǎ Ŝǘ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ

Å Travail à partir de son cabinet

Modalité

Å En présentiel

Prérequis

Å Avoir identifié le type de nouvelles 
missions à développer

Publics

Å Experts-comptables et dirigeants 

de cabinets

Å Collaborateurs confirmés et 

impliqués dans le dév. du cabinet

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

EC / Managers

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Retour sommaire



15

Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure de repenser les process 

de production pour et libérer du temps aux équipes pour produire de nouvelles missions

Objectifs

ÁRéorganiser les process des missions traditionnelles pour être en mesure de développer les nouvelles missions

Á Imbriquer les nouvelles missions avec la mission traditionnelle 

ÁOrganiser son cabinet pour produire les nouvelles missions

Contenu

ÁGagner du temps sur les missions actuelles 

ÅMettre en place des outils dõautomatisation 

ÅRevoir les process de production et les méthodes de travail

ÅFaire la chasse aux gaspillages 

ÁInt®grer les nouvelles missions dans lõactivit®

ÅDécouper (toutes) les missions en blocs de tâches 

ÅArticuler les nouvelles missions avec les missions traditionnelles

ÅAffecter les tâches aux bons collaborateurs 

ÅPlanifier les nouvelles missions

Organiser le cabinet pour produire les nouvelles missions

Mettre le cabinet en ordre 

de marche pour assurer la 

production des nouvelles 

missions 

EC / Managers

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å;ŎƘŀƴƎŜǎ Ŝǘ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ

Å Travail à partir de son cabinet

Modalité

Å En présentiel

Prérequis

Å Avoir identifié le type de nouvelles 
missions à développer

Publics

Å Experts-comptables et dirigeants 

de cabinets

Å Collaborateurs confirmés et 

impliqués dans le dév. du cabinet

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure de mettre en place 

une démarche marketing et commerciale pour les nouvelles missions du cabinet

Objectifs

ÁFormaliser lõoffre de nouvelles missions en insistant sur les b®n®fices client 

ÁPromouvoir ces nouvelles missions auprès des clients

ÁPr®senter lõoffre aux clients 

Contenu

ÁMarketer les nouvelles missions en 4 étapes

ÅPréciser la ou les cibles de ces missions

ÅDécrire les caractéristiques et bénéfices de ces missions

ÅFixer le prix de ces missions

ÅFaire connaître ces missions

ÁCr®er les outils de promotion de lõoffre 

ÅPlaquette

ÅArgumentaire

ÅPitch

ÁValoriser la mission lors dõun entretien client

ÅPr®parer lõentretien de pr®sentation des missions

ÅConduire un entretien en suivant les principales étapes

ÅG®rer lõapr¯s entretien 

Packager et vendre les nouvelles missions

Une journée pour apprendre 

à packager et à vendre 

les nouvelles missions 

EC / Managers

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å;ŎƘŀƴƎŜǎ Ŝǘ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ

Å Travail à partir de son cabinet

Modalité

Å En présentiel

Prérequis

Å Avoir identifié le type de nouvelles 
missions à développer

Publics

Å Experts-comptables et dirigeants 

de cabinets

Å Collaborateurs confirmés et 

impliqués dans le dév. du cabinet

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure de mettre en place 

une démarche de GPEC au sein du cabinet, pour permettre aux collaborateurs 

en poste de réaliser ces nouvelles missions

Objectifs

Á Identifier les compétences nécessaires à la réalisation des nouvelles missions

ÁDiagnostiquer les compétences de l'équipe du cabinet

ÁEvaluer les besoins en compétences pour réaliser les missions de demain

ÁRépartir les tâches au sein de chaque mission

ÁDéfinir une feuille de route d'adaptation des compétences des collaborateurs

ÁFaire évoluer ses pratiques managériales adaptées à la nouvelle organisation du cabinet

Contenu

Á Introduction : quels collaborateurs pour quelles missions ?

ÁDécouper chaque mission du cabinet en blocs de tâches

ÁDéfinir les besoins en compétences pour réaliser ces nouvelles missions

ÅCompétences techniques, transverses et sectorielles 

ÁFaire le point sur les comp®tences actuelles de lõ®quipe

ÅLa fiche de poste, les entretiens avec le collaborateur, le bilan de compétences 
et la cartographie des compétences

ÁRépartir les tâches au sein de chaque mission 

ÅAppliquer le principe de subsidiarité

ÅPlus (et mieux) déléguer 

ÁAdapter les comp®tences de lõ®quipe aux besoins de demain

Confier les nouvelles missions aux collaborateurs actuels 

Mieux gérer les 

compétences pour être 

en mesure de confier les 

nouvelles missions 

aux collaborateurs actuels

EC / Managers

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å;ŎƘŀƴƎŜǎ Ŝǘ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ

Å Travail à partir de son cabinet

Modalité

Å En présentiel

Prérequis

Å Avoir identifié le type de nouvelles 
missions à développer

Publics

Å Experts-comptables et dirigeants 

de cabinets

Å Collaborateurs confirmés et 

impliqués dans le dév. du cabinet

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer la m®thode de 

développement et de réalisation des missions d'accompagnement au pilotage de la TPE/PME

Objectifs

ÁD®finir les conditions pour que les missions dõaccompagnement au pilotage èmarchent »

ÁElaborer et formaliser une offre de missions dõaccompagnement au pilotage

Á Intégrer ces nouvelles missions à l'organisation et l'activité du cabinet

ÁConstruire l'argumentaire de ces missions d'accompagnement au pilotage

Contenu

Á Introduction

ÅQuelles conditions pour que les missions dõaccompagnement compl¯tent puis remplacent les missions traditionnelles ?

ÅPanorama des diff®rentes missions dõaccompagnement au pilotage 

ÁD®finir lõoffre de missions dõaccompagnement au pilotage

ÅQuelles missions possibles ? Pour quels clients ? 

ÅCas r®els dõapplication

ÁRéaliser ces missions

ÅComment réaliser ces missions au sein du cabinet ? 

ÅGérer le projet de mise en place de la mission

ÅCas r®els dõapplication

ÁMarketer et promouvoir les missions dõaccompagnement au pilotage

ÅArgumenter les missions 

ÅMarketer les missions

ÅPréparer les supports de promotion des missions

ÅCas r®els dõapplication

D®velopper et r®aliser des missions dõaccompagnement au pilotage

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å9ŎƘŀƴƎŜǎ Ŝǘ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜ

Å Travail en groupe sur des cas réels

Å Exemple de fiches missions

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun

Publics

Å Experts-comptables

Å Collaborateurs motivés

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Mettez vraiment en place des 

missions dõaccompagnement 

au pilotage chez vos clients !

EC / Managers

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer 

la méthode de développement et de réalisation des missions de full service

Objectifs

ÁDéfinir les conditions pour que les missions de full service «marchent »

ÁElaborer et formaliser une offre de missions de full service 

Á Intégrer ces nouvelles missions à l'organisation et l'activité du cabinet

ÁConstruire l'argumentaire de ces missions de full service 

Contenu

Á Introduction

ÅQuelles conditions pour que ça marche et que les missions full service complètent les missions traditionnelles ?

ÅPanorama des différentes missions full service 

ÁD®finir lõoffre de missions full service 

ÅQuelles missions possibles ? 

ÅPour quels clients ? 

ÅCas r®els dõapplication

ÁRéaliser ces missions

ÅComment réaliser ces missions au sein du cabinet ? 

ÅGérer la mise en place de ces missions

ÅCas r®els dõapplication

ÁMarketer et promouvoir les missions full service

ÅArgumenter les missions 

ÅMarketer les missions

ÅPréparer les supports de promotion des missions

ÅCas r®els dõapplication

Développer et réaliser des missions de full service

Mettez vraiment en place des 

missions full service chez vos 

clients !

EC / Managers

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å9ŎƘŀƴƎŜǎ Ŝǘ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜ

Å Travail en groupe sur des cas réels

Å Exemple de fiches missions

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun

Publics

Å Experts-comptables

Å Collaborateurs motivés

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants auront identifi® les impacts 

du numérique sur leur quotidien et sauront comment être acteurs 

dans le développement des nouvelles missions au sein de leur cabinet

Objectifs

ÁIdentifier les impacts du num®rique sur son cabinet : prendre conscience de lõ®volution du m®tier, 
des attentes clients et du rôle du cabinet 

Á Adapter ses pratiques et son comportement aux attentes des clients 

ÁSõouvrir ¨ de nouvelles missions de full service ou de pilotage

Contenu

Á Le monde change 

Å Les grandes mutations de la profession comptable : automatisation,

facture ®lectronique, concurrence, plateformesê

Å Le cabinet, une entreprise comme les autres ?

ÅQue vont devenir les missions actuelles du cabinet ? 

ÅQue vont devenir les collaborateurs ? 

ÁComment sõadapter et r®agir 

ÅQuõattendent de nous les clients ?

ÅQuels impacts sur les missions traditionnelles ?

ÅComment sõadapter ? Quel comportement adopter ? 

ÁComment se mettre aux nouvelles missions

ÅChanger, cõest compliqu® ?

ÅSi je ne change pas, que se passe-t-il ?

ÅDe quelles nouvelles missions parle-t-on ?

ÅComment sõy mettre concr¯tement ? Que faut-il faire ? 

Pourquoi et comment se lancer dans les nouvelles missions quand on est collaborateur ?

Prenez conscience de la nécessité 

(et de lõurgence) de revoir votre 

activité pour vous consacrer aux 

nouvelles missions. Tous les 

collaborateurs devraient la suivre !

Méthodes/Outils pédagogiques 

Å Apports techniques 

Å Méthodologie pas à pas

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun

Publics

Å Collaborateurs motivés par ces 

missions

Å Formation idéale en intra

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Collaborateurs 

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure dõadapter 

leur process de production et leur organisation pour réaliser la mission tableau de bord

Objectifs 

ÁPrendre conscience de lõ®volution des missions et de la n®cessit® dõadapter son poste en tant que collaborateur 

ÁIdentifier lõimpact des nouvelles missions sur les m®tiers et les process du cabinet 

ÁAdapter son organisation, ses travaux et ses méthodes sur les missions actuelles

Contenu

ÁQuelles évolutions du métier ?

ÅLes mutations en cours et les impacts sur les missions 

ÅQuelles missions demain ? 

ÅComment contribuer à ces nouvelles missions 

ÁAdapter son organisation et ses méthodes 

ÅComment vont sõint®grer les nouvelles missions dans lõactivit® du cabinet 

ÅLe découpage des missions (les nouvelles et les anciennes)

ÅComment imbriquer toutes ces missions ?

ÅQuelle r®partition des travaux dans lõ®quipe ? 

ÅQuelle répartition des travaux dans le temps?  

ÅQuelles m®thodes et r¯gles dõor ?

ÅLes impacts sur la période fiscale 

Faire la tenue autrement pour préparer la mission tableaux de bord 

Changer vos méthodes 

de travail pour intégrer la 

préparation de la mission 

dõaccompagnement au pilotage 
Méthodes/Outils pédagogiques 

Å Apports techniques 

Å Méthodologie pas à pas

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun

Publics

Å Collaborateurs

Å Formation idéale en intra

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Collaborateurs 

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer 

une démarche pour mener à bien une mission tableaux de bord

Objectifs 

Á Comprendre les contours et les bénéfices de la mission pour les clients

Á Identifier les clients potentiels de cette mission au sein de son cabinet 

Á Réaliser les tâches prévues dans la mission et restituer au client

Contenu

Á Je comprends les contours de la mission et ses bénéfices pour mes clients

Å Pourquoi proposer cette mission ?

Å Quels sont les contours de la mission ?

Å Quels sont les bénéfices de la mission pour les clients ?

Á Jõidentifie les clients potentiels de la mission au sein du cabinet

Å Quels sont les clients cibles de la mission au sein de mon cabinet ?

Å Quels sont les critères à prendre en compte pour identifier les clients potentiels ?

Å Comment présenter la mission au client ?

Á Je réalise la mission

Å Quelles sont les tâches à réaliser dans le cadre de la mission ?

Å Quelles sont les conditions de réalisation de la mission ?

Å Comment se déroule la mission ?

Å Quels sont les ®l®ments n®cessaires pour r®aliser la mission ? (outils, donn®esê)

Å Quels sont les livrables pour le client ? Quelle restitution je fais de la mission ?

Á Je mõentra´ne ¨ r®aliser la mission

Å Exercices dõentra´nement ¨ la r®alisation de la mission

Se lancer dans la mission tableaux de bord 

Collaborateurs 

Méthodes/Outils pédagogiques 

Å Apports techniques 

Å Méthodologie pas à pas

Å Cas pratiques / Jeux de rôles

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun 

Å Lƭ Ŝǎǘ ŎƻƴǎŜƛƭƭŞ ŘΩŀǾƻƛǊ ǎǳƛǾƛ ƭŀ 

formation « Pourquoi et comment se 

lancer dans les nouvelles missions 

quand on est collaborateur»

Publics

Å Collaborateurs motivés par ces 

missions

Å Formation idéale en intra

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Réaliser la mission 

tableaux de bord pour 

vos clients de retour 

au cabinet !

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer 

une démarche pour mener à bien une mission gestion de la trésorerie

Objectifs 

Á Comprendre les contours et les bénéfices de la mission pour les clients

Á Identifier les clients potentiels de cette mission au sein de son cabinet 

Á Réaliser les tâches prévues dans la mission et restituer au client

Contenu

Á Je comprends les contours de la mission et ses bénéfices pour mes clients

Å Pourquoi proposer cette mission ?

Å Quels sont les contours de la mission ?

Å Quels sont les bénéfices de la mission pour les clients ?

Á Jõidentifie les clients potentiels de la mission au sein du cabinet

Å Quels sont les clients cibles de la mission au sein de mon cabinet ?

Å Quels sont les critères à prendre en compte pour identifier les clients potentiels ?

Å Comment présenter la mission au client ?

Á Je réalise la mission

Å Quelles sont les tâches à réaliser dans le cadre de la mission ?

Å Quelles sont les conditions de réalisation de la mission ?

Å Comment se déroule la mission ?

Å Quels sont les ®l®ments n®cessaires pour r®aliser la mission ? (outils, donn®esê)

Å Quels sont les livrables pour le client ? Quelle restitution je fais de la mission ?

Á Je mõentra´ne ¨ r®aliser la mission

Å Exercices dõentra´nement ¨ la r®alisation de la mission

Se lancer dans la mission gestion de la trésorerie

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Réaliser la mission 

gestion de trésorerie pour 

vos clients de retour 

au cabinet !

Collaborateurs 

Méthodes/Outils pédagogiques 

Å Apports techniques 

Å Méthodologie pas à pas

Å Cas pratiques / jeux de rôles

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun 

Å Lƭ Ŝǎǘ ŎƻƴǎŜƛƭƭŞ ŘΩŀǾƻƛǊ ǎǳƛǾƛ ƭŀ 

formation « Pourquoi et comment se 

lancer dans les nouvelles missions 

quand on est collaborateur»

Publics

Å Collaborateurs motivés par ces 

missions

Å Formation idéale en intra

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer 

une démarche pour mener à bien une mission calcul des coûts

Objectifs 

Á Comprendre les contours et les bénéfices de la mission pour les clients

Á Identifier les clients potentiels de cette mission au sein de son cabinet 

Á Réaliser les tâches prévues dans la mission et restituer au client

Contenu

Á Je comprends les contours de la mission et ses bénéfices pour mes clients

Å Pourquoi proposer cette mission ?

Å Quels sont les contours de la mission ?

Å Quels sont les bénéfices de la mission pour les clients ?

Á Jõidentifie les clients potentiels de la mission au sein du cabinet

Å Quels sont les clients cibles de la mission au sein de mon cabinet ?

Å Quels sont les critères à prendre en compte pour identifier les clients potentiels ?

Å Comment présenter la mission au client ?

Á Je réalise la mission

Å Quelles sont les tâches à réaliser dans le cadre de la mission ?

Å Quelles sont les conditions de réalisation de la mission ?

Å Comment se déroule la mission ?

Å Quels sont les ®l®ments n®cessaires pour r®aliser la mission ? (outils, donn®esê)

Å Quels sont les livrables pour le client ? Quelle restitution je fais de la mission ?

Á Je mõentra´ne ¨ r®aliser la mission

Å Exercices dõentra´nement ¨ la r®alisation de la mission

Se lancer dans la mission calcul des coûts

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Collaborateurs 

Réaliser la mission 

calcul des coûts pour vos 

clients de retour au 

cabinet !

Méthodes/Outils pédagogiques 

Å Apports techniques 

Å Méthodologie pas à pas

Å Cas pratiques / jeux de rôles

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun 

Å Lƭ Ŝǎǘ ŎƻƴǎŜƛƭƭŞ ŘΩŀǾƻƛǊ ǎǳƛǾƛ ƭŀ 

formation « Pourquoi et comment se 

lancer dans les nouvelles missions 

quand on est collaborateur»

Publics

Å Collaborateurs motivés par ces 

missions

Å Formation idéale en intra

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer 

une démarche pour mener à bien une mission accompagnement RH de leurs clients

Objectifs 

Á Comprendre les contours et les bénéfices de la mission pour les clients

Á Identifier les clients potentiels de cette mission au sein de son cabinet 

Á Réaliser les tâches prévues dans la mission et restituer au client

Contenu

Á Je comprends les contours de la mission et ses bénéfices pour mes clients

Å Pourquoi proposer cette mission ?

Å Quels sont les contours de la mission ?

Å Quels sont les bénéfices de la mission pour les clients ?

Á Jõidentifie les clients potentiels de la mission au sein du cabinet

Å Quels sont les clients cibles de la mission au sein de mon cabinet ?

Å Quels sont les critères à prendre en compte pour identifier les clients potentiels ?

Å Comment présenter la mission au client ?

Á Je réalise la mission

Å Quelles sont les tâches à réaliser dans le cadre de la mission ?

Å Quelles sont les conditions de réalisation de la mission ?

Å Comment se déroule la mission ?

Å Quels sont les ®l®ments n®cessaires pour r®aliser la mission ? (outils, donn®esê)

Å Quels sont les livrables pour le client ? Quelle restitution je fais de la mission ?

Á Je mõentra´ne ¨ r®aliser la mission

Å Exercices dõentra´nement ¨ la r®alisation de la mission

Se lancer dans la mission accompagnement RH de vos clients

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Collaborateurs 

Réaliser la mission 

dõaccompagnement RH 

de vos clients de retour 

au  cabinet !

Méthodes/Outils pédagogiques 

Å Apports techniques 

Å Méthodologie pas à pas

Å Cas pratiques / Jeux de rôles

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun 

Å Lƭ Ŝǎǘ ŎƻƴǎŜƛƭƭŞ ŘΩŀǾƻƛǊ ǎǳƛǾƛ ƭŀ 

formation « Pourquoi et comment se 

lancer dans les nouvelles missions 

quand on est collaborateur»

Publics

Å Collaborateurs motivés par ces 

missions

Å Formation idéale en intra

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer 

une démarche pour mener à bien une mission facturation et de relance client

Objectifs 

Á Comprendre les contours et les bénéfices de la mission pour les clients

Á Identifier les clients potentiels de cette mission au sein de son cabinet 

Á Réaliser les tâches prévues dans la mission et restituer au client

Contenu

Á Je comprends les contours de la mission et ses bénéfices pour mes clients

Å Pourquoi proposer cette mission ?

Å Quels sont les contours de la mission ?

Å Quels sont les bénéfices de la mission pour les clients ?

Á Jõidentifie les clients potentiels de la mission au sein du cabinet

Å Quels sont les clients cibles de la mission au sein de mon cabinet ?

Å Quels sont les critères à prendre en compte pour identifier les clients potentiels ?

Å Comment présenter la mission au client ?

Á Je réalise la mission

Å Quelles sont les tâches à réaliser dans le cadre de la mission ?

Å Quelles sont les conditions de réalisation de la mission ?

Å Comment se déroule la mission ?

Å Quels sont les ®l®ments n®cessaires pour r®aliser la mission ? (outils, donn®esê)

Å Quels sont les livrables pour le client ? Quelle restitution je fais de la mission ?

Á Je mõentra´ne ¨ r®aliser la mission

Å Exercices dõentra´nement ¨ la r®alisation de la mission

Se lancer dans la mission facturation et relance client

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Collaborateurs 

Réaliser la mission 

facturation et relance 

client de retour 

au cabinet !

Méthodes/Outils pédagogiques 

Å Apports techniques 

Å Méthodologie pas à pas

Å Cas pratiques / Jeux de rôles

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun 

Å Lƭ Ŝǎǘ ŎƻƴǎŜƛƭƭŞ ŘΩŀǾƻƛǊ ǎǳƛǾƛ ƭŀ 

formation « Pourquoi et comment se 

lancer dans les nouvelles missions 

quand on est collaborateur»

Publics

Å Collaborateurs motivés par ces 

missions

Å Formation idéale en intra

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer 

une d®marche pour mener ¨ bien une mission dõoffice manager

Objectifs 

Á Comprendre les contours et les bénéfices de la mission pour les clients

Á Identifier les clients potentiels de cette mission au sein de son cabinet 

Á Réaliser les tâches prévues dans la mission et restituer au client

Contenu

Á Je comprends les contours de la mission et ses bénéfices pour mes clients

Å Pourquoi proposer cette mission ?

Å Quels sont les contours de la mission ?

Å Quels sont les bénéfices de la mission pour les clients ?

Á Jõidentifie les clients potentiels de la mission au sein du cabinet

Å Quels sont les clients cibles de la mission au sein de mon cabinet ?

Å Quels sont les critères à prendre en compte pour identifier les clients potentiels ?

Å Comment présenter la mission au client ?

Á Je réalise la mission

Å Quelles sont les tâches à réaliser dans le cadre de la mission ?

Å Quelles sont les conditions de réalisation de la mission ?

Å Comment se déroule la mission ?

Å Quels sont les ®l®ments n®cessaires pour r®aliser la mission ? (outils, donn®esê)

Å Quels sont les livrables pour le client ? Quelle restitution je fais de la mission ?

Á Je mõentra´ne ¨ r®aliser la mission

Å Exercices dõentra´nement ¨ la r®alisation de la mission

Se lancer dans la mission office manager chez vos clients

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Collaborateurs 

Réaliser la mission office 

manager pour vos clients 

de retour au cabinet !

Méthodes/Outils pédagogiques 

Å Apports techniques 

Å Méthodologie pas à pas

Å Cas pratiques / Jeux de rôles

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun 

Å Lƭ Ŝǎǘ ŎƻƴǎŜƛƭƭŞ ŘΩŀǾƻƛǊ ǎǳƛǾƛ ƭŀ 

formation « Pourquoi et comment se 

lancer dans les nouvelles missions 

quand on est collaborateur»

Publics

Å Collaborateurs motivés par ces 

missions

Å Formation idéale en intra

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer 

une démarche pour mener à bien une mission support des achats

Objectifs 

Á Comprendre les contours et les bénéfices de la mission pour les clients

Á Identifier les clients potentiels de cette mission au sein de son cabinet 

Á Réaliser les tâches prévues dans la mission et restituer au client

Contenu

Á Je comprends les contours de la mission et ses bénéfices pour mes clients

Å Pourquoi proposer cette mission ?

Å Quels sont les contours de la mission ?

Å Quels sont les bénéfices de la mission pour les clients ?

Á Jõidentifie les clients potentiels de la mission au sein du cabinet

Å Quels sont les clients cibles de la mission au sein de mon cabinet ?

Å Quels sont les critères à prendre en compte pour identifier les clients potentiels ?

Å Comment présenter la mission au client ?

Á Je réalise la mission

Å Quelles sont les tâches à réaliser dans le cadre de la mission ?

Å Quelles sont les conditions de réalisation de la mission ?

Å Comment se déroule la mission ?

Å Quels sont les ®l®ments n®cessaires pour r®aliser la mission ? (outils, donn®esê)

Å Quels sont les livrables pour le client ? Quelle restitution je fais de la mission ?

Á Je mõentra´ne ¨ r®aliser la mission

Å Exercices dõentra´nement ¨ la r®alisation de la mission

Se lancer dans la mission support des achats

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Collaborateurs 

Réaliser la mission support 

des achats pour vos clients 

de retour au cabinet !

Méthodes/Outils pédagogiques 

Å Apports techniques 

Å Méthodologie pas à pas

Å Cas pratiques / Jeux de rôles

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun 

Å Lƭ Ŝǎǘ ŎƻƴǎŜƛƭƭŞ ŘΩŀǾƻƛǊ ǎǳƛǾƛ ƭŀ 

formation « Pourquoi et comment se 

lancer dans les nouvelles missions 

quand on est collaborateur»

Publics

Å Collaborateurs motivés par ces 

missions

Å Formation idéale en intra

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure dõappliquer une d®marche 

pour mener à bien une mission pré -compta (préparation de la mission expertise comptable)

Objectifs 

Á Comprendre les contours et les bénéfices de la mission pour les clients

Á Identifier les clients potentiels de cette mission au sein de son cabinet 

Á Réaliser les tâches prévues dans la mission et restituer au client

Contenu

Á Je comprends les contours de la mission et ses bénéfices pour mes clients

Å Pourquoi proposer cette mission ?

Å Quels sont les contours de la mission ?

Å Quels sont les bénéfices de la mission pour les clients ?

Á Jõidentifie les clients potentiels de la mission au sein du cabinet

Å Quels sont les clients cibles de la mission au sein de mon cabinet ?

Å Quels sont les critères à prendre en compte pour identifier les clients potentiels ?

Å Comment présenter la mission au client ?

Á Je réalise la mission

Å Quelles sont les tâches à réaliser dans le cadre de la mission ?

Å Quelles sont les conditions de réalisation de la mission ?

Å Comment se déroule la mission ?

Å Quels sont les ®l®ments n®cessaires pour r®aliser la mission ? (outils, donn®esê)

Å Quels sont les livrables pour le client ? Quelle restitution je fais de la mission ?

Á Je mõentra´ne ¨ r®aliser la mission

Å Exercices dõentra´nement ¨ la r®alisation de la mission

Se lancer dans la mission pré-compta

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour

Collaborateurs 

Réaliser la mission pré-

compta pour vos clients 

de retour au cabinet !

Méthodes/Outils pédagogiques 

Å Apports techniques 

Å Méthodologie pas à pas

Å Cas pratiques / Jeux de rôles

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun 

Å Lƭ Ŝǎǘ ŎƻƴǎŜƛƭƭŞ ŘΩŀǾƻƛǊ ǎǳƛǾƛ ƭŀ 

formation « Pourquoi et comment se 

lancer dans les nouvelles missions 

quand on est collaborateur»

Publics

Å Collaborateurs motivés par ces 

missions

Å Formation idéale en intra

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire



Efficacité et performance 
de votre cabinet

Retour sommaire
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Une formation pour vous aider 

à trouver votre (bonne) place au 

sein de lõ®quipe, ¨ vous centrer sur 

vos priorit®s, sur lõorganisation et la 

répartition du travail en interne

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure d'utiliser 

les techniques de gestion du temps et les règles d'une délégation réussie

Objectifs
Á Identifier sa propre relation au temps... et aux autres

Á S'approprier les principes fondamentaux de la gestion du temps

ÁUtiliser des techniques de planification, gestion des priorités, etc.

Á Identifier les impacts positifs de la délégation dans son organisation

Á Identifier les règles d'une délégation réussie et les appliquer

Contenu
Á Les principes fondamentaux de la gestion des temps

Å Test personnel : notre organisation, notre relation au temps, aux obligations, aux autres

ÅPoints forts / Points faibles 

Å Individuels / Collectifs 

ÅQuelques fondamentaux sur la gestion du temps professionnel

Á Faire la chasse aux temps perdus

ÅComment ®viter les gaspillages, les pertes de temps, les travaux inutilesê

Åêtout en maintenant la qualit® des travaux et les normes professionnelles

Á Planifier

ÅPourquoi ? Comment ?

ÁGérer les priorités

Å Identifier et gérer les priorités

ÅSe débarrasser des voleurs de temps

ÁDéléguer

ÅPourquoi déléguer ?

ÅQue peut-on déléguer ?

ÅEn pratique, comment déléguer ? A qui ? Quand ? comment ?

Déléguer et mieux gérer son temps pour gagner en sérénité 
et améliorer la performance du cabinet

Retour sommaire

Méthodes/outils pédagogiques

Å Autodiagnostics 

Å Apports techniques 

Å Mises en situation

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun

Publics

Å Associés et managers en charge 

ŘŜ ƭΩŜƴŎŀŘǊŜƳŜƴǘ ŘΩǳƴŜ ŞǉǳƛǇŜ

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

EC / Managers

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants se seront appropri®s lõusage dõoutils 

pratiques pour aider le cabinet à s'organiser efficacement

Objectifs

ÁDécouvrir les outils proposés et leurs principales fonctionnalités

Á Sélectionner le bon outil en fonction de ses besoins et de son organisation

ÁUtiliser les principales fonctionnalités de chaque outil

Contenu

Á Introduction

ÅLa r®volution du cloud sur les outils dõorganisation 

Á Box : outil de sauvegarde / synchronisation en ligne

ÅSynchronisation de dossiers et de documents en permanence, où que vous soyez

Á Trello : outil de suivi de projet

ÅOrganisation et suivi de tâches partagées sur un bureau virtuel

Á TeamViewer : outil de prise de contrôle à distance

ÅVisualisation dõun document sur un autre ordinateur sans se d®placer

Á IFTTT: outil dõautomatisation de t©ches entre applications

ÅAutomatisation de certaines tâches en fonction de scénarios personnalisés

Á SendInBlue : outil dõemailing

ÅRéaliser des campagnes de communication sans connaissance technique particulière

ÁDoodle : outil de planification de réunion

ÅPlanification de réunions entre plusieurs collaborateurs / équipes

Á Teams : outil de travail collaboratif

ÅCr®er et communiquer en ®quipe autour dõun projet sans surcharger les boites mails ni d®ranger 
les personnes non-concernées

Dopez la performance du cabinet grâce à 7 outils technos

Apprendre à utiliser des outils 

organisationnels simples 

pour optimiser la performance 

de votre cabinet

Méthodes/Outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å Applications concrètes des outils 

pendant la formation

Å Travail individuel sur son poste

Modalités

Å Présentiel / Classe virtuelle

Prérequis

Å5ƛǎǇƻǎŜǊ ŘΩǳƴ ƻǊŘƛƴŀǘŜǳǊ

Publics

Å Tout public

Durée

Å 1 jour soit 7 heures 

Å 2 x 3,5 heures en classe virtuelle

Retour sommaire

Tout public

Tout public

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure dõutiliser les fonctions de base 

d'Excel adaptés à la comptabilité et maîtriser quelques astuces pour gagner du temps

Objectifs
ÁCréer un document, le mettre en page, le protéger et l'imprimer

ÁConvertir des fichiers de différentes origines et formats dans Excel 

ÁUtiliser les principales fonctions d'Excel dans un cadre professionnel (tri, formules, fonctions, sous-totaux, 
filtres, mise en forme, graphiquesê)

ÁUtiliser des astuces pour gagner du temps

Contenu
ÁUtilisation dõExcel au quotidien

ÅPremiers pas vers les formules et fonctions

ÅMise en page dõun document et gestion de lõimpression

ÅProtection des fichiers et des cellules

ÁRécupérer les fichiers de différents origines et formats dans Excel

Å Fichiers à champs délimités 

Å Fichiers à largeur fixe

ÁPanorama des fonctions essentielles dõExcel :

Å Tris 

ÅSous-totaux 

Å Filtres 

ÅMise en forme conditionnelle

ÅGraphiquesê

Les participants doivent °tre ®quip®s dõun ordinateur portable disposant dõun port USB 

et sur lequel est installé Excel (version 2007 ou supérieure).

Soyez efficace en ma´trisant les fondamentaux dõExcel (niveau 1)

Maîtriser les fonctionnalités 

essentielles dõExcel et optimiser 

leur utilisation par les équipes 

du cabinet

Méthodes/Outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å Travail individuel sur son poste

Åaƛƴƛ Ŏŀǎ ŘΩŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ Ŝƴ ƭƛŜƴ ŀǾŜŎ 

ƭŜǎ Ƴƛǎǎƛƻƴǎ ŘΩŜȄǇŜǊǘƛǎŜ ŎƻƳǇǘŀōƭŜ

Modalités

Å Présentiel / Classe virtuelle

Prérequis

Å Travailler déjà dans un 

environnement Office

Publics

Å Tous 

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire

Tout public

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure de maitriser les fonctions 

avanc®es dõExcel et cr®er les documents n®cessaires aux missions du cabinet

Objectifs

ÁMaîtriser les formules avancées pour un usage professionnel

ÁMaîtriser les tableaux croisés dynamiques pour un usage professionnel

ÁCréer et appliquer ces fonctions dans le cadre professionnel

Contenu

Á Les formules avancées

ÅLes fonctions de recherche

ÅLes fonctions de base de données

Á Les fonctions et outils avancés

ÅTableaux croisés dynamiques (TCD)

ÅValeur cible

ÅValidation des données

Les participants doivent °tre ®quip®s dõun ordinateur portable disposant dõun port USB 

et sur lequel est installé Excel (version 2007 ou supérieure)

Devenez un pro dõExcel (niveau 2)

Maîtriser les fonctionnalités 

avanc®es dõExcel et optimiser 

leur utilisation par les équipes 

du cabinet

Retour sommaire

Méthodes/Outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å Travail individuel sur son poste

Åaƛƴƛ Ŏŀǎ ŘΩŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ Ŝƴ ƭƛŜƴ ŀǾŜŎ 

ƭŜǎ Ƴƛǎǎƛƻƴǎ ŘΩŜȄǇŜǊǘƛǎŜ ŎƻƳǇǘŀōƭŜ

Modalités

Å Présentiel / Classe virtuelle

Prérequis

Å Travailler déjà dans un 

environnement Office

Publics

Å Tous 

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Tout public

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure dõutiliser Excel 

dans le cadre du traitement des datas du cabinet

Objectifs
Á Préparer les données pour être en mesure de les analyser

Á Travailler les données pour « les faire parler »

ÁMa´triser certaines fonctions avanc®es dõExcel pour lõanalyse des datas 

ÁAppliquer les techniques acquises ¨ des exemples rencontr®s dans les cabinets dõexpertise comptable

Contenu
ÁRécupérer et préparer les fichiers

Å Importer dans Excel, nettoyer les fichiers pour les rendre exploitables, préparer les fichiers 
pour les analyses (regroupement des données par nature, ajout de colonnes, etc.) 

ÁAnalyse dõun FEC ou dõun grand livre comptable

ÅDétecter les anomalies, réaliser une revue analytique sur mesure, préparer un dossier de travail 
par cycle, contr¹ler des op®rations par cycle, analyser la marge et dõautres ratios cl®s

Á Analyser la comptabilité auxiliaire

ÅAntériorité des dettes et créances, poids des principaux fournisseurs / clients

Á Analyser les données sociales 

ÅRécupération et préparation des données (à partir du journal ou des bulletins), 
analyser des données et ratios clés 

Á Analyser les stocks

ÅDétecter les anomalies, rapprochement des mouvements avec les achats en comptabilité

Á Analyser les ventes

ÅDétecter les anomalies, rapprochement du fichier des ventes avec la comptabilité, 
cohérence des ventes par client, par taux de TVA, etc.

Les participants doivent °tre ®quip®s dõun ordinateur portable disposant dõun port USB 

et sur lequel est installé Excel (version 2007 ou supérieure)

Faire de la BI sans outil de BI ou comment faire parler les datas avec ê Excel (niveau 3)

Maîtriser les 

fonctionnalités avancées 

dõExcel qui permettent 

dõanalyser efficacement 

les données des cabinets 

(et sans macro). 

Méthodes/Outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å Travail individuel sur son poste

Åaƛƴƛ Ŏŀǎ ŘΩŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ Ŝƴ ƭƛŜƴ ŀǾŜŎ 

ƭŜǎ Ƴƛǎǎƛƻƴǎ ŘΩŜȄǇŜǊǘƛǎŜ ŎƻƳǇǘŀōƭŜ

Modalités

Å Présentiel / Classe virtuelle

Prérequis

Å Avoir suivi (ou avoir le niveau) 

« Soyez efficace en devenant un pro 

ŘΩ9ȄŎŜƭ όƴƛǾŜŀǳ нύ

Publics

Å Tous 

Durée

Å 1  jour soit 7 heures

Retour sommaire

Tout public

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure dõutiliser Excel 

dans le cadre de leurs missions dõaccompagnement au pilotage pour leurs clients

Objectifs

ÁD®finir le processus de production des tableaux de bord et indicateurs dõactivit® 

ÁConstruire des supports de pilotage à destination du client

ÁPréparer les données pour être en mesure de les analyser

ÁMa´triser les fonctionnalit®s avanc®es dõExcel, les astuces et raccourcis qui permettent de gagner 
du tempsê

ÁSõentrainer ¨ utiliser certaines fonctions avanc®es sur des cas pratiques concrets de cabinet

Contenu

ÁSõorganiser pour restituer des indicateurs aux clients 

ÁPréparer les données pour les rendre facilement exploitables 

ÁRestituer les principaux indicateurs dõactivit® sous forme de graphiques 

ÁD®terminer le niveau de chiffre dõaffaires id®al ¨ atteindre pour votre client

ÁPrésenter les données sociales du client 

ÅEvolution des effectifs et de la masse salariale par CSP, par âge, par sexe, etc., 
poids des primes dans la rémunération, etc.

ÁPr®parer un pr®visionnel dõactivit® et de tr®sorerie simplifi®s

ÁPr®senter des simulations compar®es (marge, r®sultats, co¾t dõemprunt, etc.)

ÁSuivi et gestion des relances pour le compte du client 

Les participants doivent °tre ®quip®s dõun ordinateur portable disposant dõun 

port USB et sur lequel est installé Excel (version 2007 ou supérieure).

R®aliser les missions dõaccompagnement au pilotage gr©ce ¨ Excel (niveau 4)

Restituer de façon claire 

et pédagogique à son client 

les données disponibles 

grâce à Excel (et sans 

macro).

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å Travail individuel sur son poste

Åaƛƴƛ Ŏŀǎ ŘΩŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ Ŝƴ ƭƛŜƴ ŀǾŜŎ 

ƭŜǎ Ƴƛǎǎƛƻƴǎ ŘΩŜȄǇŜǊǘƛǎŜ ŎƻƳǇǘŀōƭŜ

Modalités

Å Présentiel/classe virtuelle

Prérequis

Å Avoir suivi (ou avoir le niveau) 

« Soyez efficace en devenant un pro 

ŘΩ9ȄŎŜƭ όƴƛǾŜŀǳ нύ

Publics

Å Tous 

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire

Tout public

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure de d®ployer 

une stratégie RGPD au sein de leur cabinet et chez leurs clients

Objectifs

Á Identifier les (vraies) contraintes liées au RGPD

ÁConstruire un plan dõactions personnalis® de mise en conformit® du cabinet

ÁDisposer et utiliser des outils simples pour la mise en ïuvre du plan dõactions

ÁProposer des missions RGPD aux clients du cabinet sans être informaticien 

Contenu

ÁIntroduction : lõesprit du RGPD

ÅPourquoi ce règlement ? 

ÅQuelles contraintes réelles pour les entreprises et les cabinets ?

ÁComprendre les 10 points cl®s du RGPD pour passer dõun r¯glement compliqu® 
¨ une mise en ïuvre simple

Á Les « vraies é actions ¨ mener : mise au point dõun plan dõactions personnalis® 
pour son cabinet

ÁMise ¨ disposition dõoutils simples pour la mise en ïuvre de ce plan dõactions

ÅDocuments de sensibilisation pour soi et les collaborateurs du cabinet 

ÅMatrice de plan dõactions

ÅMatrice de registre des traitements

ÅAide ¨ lõorientation dans la documentation et les ressources RGPD disponibles en ligne

ÅFAQê

ÁProposer des missions RGPD à ses clients

ÅComment sõy prendre ?

ÅProposition dõun questionnaire de diagnostic 

Le RGPD : mettre en pratique facilement au cabinet et chez les clients

Gérer le RGPD au sein du 

cabinet et aider les clients du 

cabinet ¨ le mettre en ïuvre

Méthodes/Outils pédagogiques

Å Apports techniques 

ÅaƛǎŜ Ł ŘƛǎǇƻǎƛǘƛƻƴ ŘΩƻǳǘƛƭǎ ŎƻƴŎǊŜǘǎ

Å9ŎƘŀƴƎŜǎ Ŝǘ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ

Modalités

Å Présentiel / Classe virtuelle

Prérequis

Å Aucun

Publics

Å Toute personne appelée à gérer ou 

ǎǳǇŜǊǾƛǎŜǊ ƭŀ ƳƛǎŜ Ŝƴ ǆǳǾǊŜ ŘŜ ƭŀ 

conformité RGPD

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire

Tout public

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A lõissue de la formation, les participants seront en mesure de communiquer 

efficacement avec leurs clients sur les performances de leur entreprise

Objectifs

ÁSõint®resser ¨ lõentreprise et lõactivit® du client 

ÁTraduire les donn®es de lõentreprise en langage clair et intelligible pour le chef dõentreprise

ÁOrganiser et professionnaliser ses entretiens avec les clients

Contenu

ÁPrendre conscience 

ÅDe lõ®volution du m®tier et des nouveaux besoins des clients 

ÅDe ses propres compétences

ÅDu nouveau modèle économique des cabinets 

ÁMieux écouter les clients pour mieux les accompagner

ÅComment ®couter (vraiment) les clients : la premi¯re pierre dõune relation efficace

ÅAccompagner les clients

ÁMieux comprendre lõentreprise, son activit® et ses performances 

ÅAnalyser lõactivit®

ÅÉvaluer la performance 

ÅAnalyser lõ®quilibre financier

ÁRestituer au client lors dõun entretien client

ÅComprendre les besoins du client 

ÅTraduire nos analyses en langage client 

ÅG®rer lõentretien 

Parler de son entreprise & de ses performances avec votre client

Méthodes/Outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å;ŎƘŀƴƎŜǎ Ŝǘ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ

Å Entraînements, jeux  de rôle

Å Outils concrets mis à disposition

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun

Publics

Å Collaborateurs en contact avec les 

clients

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Mieux parler le langage du 

chef dõentreprise pour lui 

°tre encore plus utileê

Collaborateurs 

Retour sommaire

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure de faire 

du comité de direction un outil de performance du cabinet

Objectifs

Á Identifier les leviers dõun bon fonctionnement dõun comit® de directionau sein du cabinet (rôles de chacun, communication, animationê)

Á Optimiser le fonctionnement de ce comité de direction

Á Utiliser le comité de direction pour construire une politique RH cohérente au sein du cabinet

Á Sõappuyer sur le comit® de direction pour conduire le changement au sein du cabinet

Contenu

1er jour

Á Installer les piliers du cabinet grâce au comité de direction

Å D®terminer les forces du cabinet sur lesquelles sõappuyer et les faiblesses ¨ travailler

Å Formaliser les valeurs du cabinet

Á Clarifier les rôles au sein du comité de direction

Å Etablir des fiches de missions

Å Définir les missions du codir, ses forces, ses faiblesses

2ème jour

Á Optimiser le fonctionnement du comité de direction

Å Définir les missions du comité de direction, ses forces et ses faiblesses

Å Comment favoriser la prise de décision et leurs applications ?

Å Comment animer le codir pour son efficacité ?

Å Conduire le changement en mode projet

Å Utiliser la technique du feedback pour favoriser la communication au sein du comité de direction

Á Définir un cadre managérial

Å Adopter un cadre et des pratiques RH

Å Comment adapter son management aux différentes situations rencontrées ?

Le comité de direction au service de la performance du cabinet

Réguler les relations entre les 

associ®s et maximiser lõefficacit® 

du comité de direction.

A faire en intra

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å9ŎƘŀƴƎŜǎ Ŝǘ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ

ÅaƛǎŜ Ł ŘƛǎǇƻǎƛǘƛƻƴ ŘΩƻǳǘƛƭǎ ŎƻƴŎǊŜǘǎ

Å Travail en équipe sur des 

problématiques concrètes

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Existence (ou projet de mise en 

ǇƭŀŎŜύ ŘΩǳƴ ŎƻƳƛǘŞ ŘŜ ŘƛǊŜŎǘƛƻƴ 

(associés) dans le cabinet

Publics

Å Associés et dirigeants de cabinets

Durée

Å 2 jours soit 14 heures

Retour sommaire

EC

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Faire le point sur vos méthodes 

de recrutement et mettre en place 

les bons outils pour recruter 

et fidéliser les collaborateurs

A lõissue de la formation, les participants auront acquis une d®marche 

pour recruter et fidéliser leurs nouveaux collaborateurs

Objectifs
Á Identifier les enjeux du recrutement et le rôle de la marque employeur

Á S'approprier les outils de recrutement de collaborateurs en cabinet

ÁMener un entretien de recrutement

Á S'approprier les outils d'intégration de nouveaux collaborateurs

Contenu
Á Les enjeux et les étapes du recrutement

Å Le coût caché du turn-over

ÁDéfinir le poste et le profil 

ÅCréer les outils et grilles de questionnement pour décrire le profil

Á Bâtir une stratégie de recherche de candidats

Å Le rôle de la marque employeur

ÁMener un entretien de recrutement 

ÅSe doter dõune structure dõentretien

ÅMaitriser les techniques de questionnement et dõ®coute

ÅCreuser les motivations et les compétences

ÅSõentra´ner

ÁMettre en place un process dõint®gration 

ÅB©tir et utiliser un programme dõint®gration

ÅValider les comp®tences pendant la p®riode dõessai

ÁMettre en place des outils de fidélisation 

Recruter des collaborateurs ê et les garder !

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å9ŎƘŀƴƎŜǎ Ŝǘ ǇŀǊǘŀƎŜ ŘΩŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜǎ

ÅaƛǎŜ Ł ŘƛǎǇƻǎƛǘƛƻƴ ŘΩƻǳǘƛƭǎ ŎƻƴŎǊŜǘǎ

Modalités

Å Présentiel / Classe virtuelle

Prérequis

Å Aucun

Publics

Å Toute personne appelée à gérer 

un recrutement

Durée

Å 1 jour, soit 7 heures

Retour sommaire

EC / Managers

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour
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Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Manager les membres de son 

équipe en tenant compte 

de son style de management 

et des situations de chaque 

collaborateur

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure d'utiliser des techniques 

de management et d'accompagner individuellement chaque collaborateur

Objectifs

Á Identifier le rôle d'un manager

ÁDistinguer les différents styles de management

ÁSõapproprier son propre style de management

ÁAppliquer les outils de management individuel

Á Identifier ses axes d'amélioration dans sa pratique managériale

Contenu

Á Identifier les rôles et les postures du manager

ÁDécouvrir les différents styles de management et identifier le sien 

pour sõadapter ¨ chaque collaborateur

ÁD®velopper lõautonomie des collaborateurs

ÁFixer des objectifs clairs à ses collaborateurs

ÁDéléguer

ÁFaire un feedback constructif

Á Identifier les fondamentaux de la conduite des entretiens annuel

ÁFixer ses axes dõam®lioration de sa pratique

Manager des collaborateurs 

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å Outils pratiques mis à disposition

Å Mises en situation

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun

Publics

Å Associés et managers en charge de 

ƭΩŜƴŎŀŘǊŜƳŜƴǘ ŘŜ ŎƻƭƭŀōƻǊŀǘŜǳǊǎ 

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire

EC / Managers

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour



43

Un projet ? Une id®e ? Lõenvie dõavancer ? Nõh®sitez pas ¨ nous contacter ! Tel. 01 41 79 41 79 - contact@b-ready.team

Manager une équipe en tenant 

compte de la personnalité 

de ses membres

A l'issue de la formation, les participants seront en mesure de faire de leur 

équipe un levier de performance pour le cabinet

Objectifs

Á Identifier les leviers d'une équipe performante

ÁGérer les relations avec son équipe

Á Identifier et gérer les conflits au sein de son équipe

ÁUtiliser des techniques d'organisation et de pilotage de l'équipe

Contenu

ÁQuõest-ce quõune ®quipe performante?

ÁPasser dõun groupe ¨ une ®quipe

Á Identifier et gérer les sources de résistance et de tension

ÁD®velopper la coh®sion de lõ®quipe et le sentiment dõappartenance

ÁPiloter lõactivit® de lõ®quipe 

ÁFixer le cadre 

ÁCommuniquer et donner du sens

Manager une équipe

Méthodes/outils pédagogiques

Å Apports techniques 

Å Outils pratiques mis à disposition

Å Mises en situation

Å9ƭŀōƻǊŀǘƛƻƴ ŘŜ Ǉƭŀƴǎ ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ 

individuels

Modalité

Å Présentiel

Prérequis

Å Aucun

Publics

Å Associés et managers en charge 

ŘŜ ƭΩŜƴŎŀŘǊŜƳŜƴǘ ŘΩǳƴŜ ŞǉǳƛǇŜ

Durée

Å 1 jour soit 7 heures

Retour sommaire

EC / Managers

Taux de satisfaction : 

nouveaut®, pas dõ®valuation ¨ ce jour


































































