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Mieux vous connaître et mieux reconnaître les autres pour optimiser vos 

recrutements 

 
1.  Les 4 principaux styles de comportement : 

 les caractéristiques du mode de fonctionnement et de la communication de chaque 
style : comment agissent-ils, pourquoi agissent-ils, sur quelles aptitudes 

 les forces, les faiblesses et les besoins de chaque style 

2.  Vous positionner sur un profil comportemental  
3.  Reconnaître le profil comportemental de votre interlocuteur à l’aide de méthodes simples 

et rapides 
 

Méthodologie 20% Théorie – 80% Pratique  

 

 

• Débriefing de votre profil personnalisé 
• Mises en situation : « Adaptez votre communication 

 face aux différents profils couleurs » 
• Débriefing et apports du consultant 

 
 
 
 
 

C.  PREPARER SES ENTRETIENS DE RECRUTEMENT  
 

1.  Apprendre à décortiquer un CV : lire à travers les lignes  
2.  Savoir repérer les signaux d’alerte, les incohérences et les points à éclaircir  
3.  Savoir analyser une lettre de motivation  
4.  Identifier les bons profils et présélectionner des candidats  
5.  Se mettre en veille proactive à la lecture d’un bon profil  
6.  Vérifier la véracité des informations  

 

Méthodologie 20% Théorie – 80% Pratique  

 

 

 Déchiffrer un CV 

 Déduire le questionnement 
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D.  CONDUIRE UN ENTRETIEN DE RECRUTEMENT 
 

1.  Les attitudes gagnantes du recruteur :  
 Mieux communiquer 
 Etre l’ambassadeur de son entreprise  
 Développer son empathie pour créer un climat de confiance  
 Se mettre en écoute active  

 

2.  Savoir accueillir :  
 Mettre à l’aise le candidat  
 Prendre conscience de l’influence que l’on peut avoir sur l’autre 
 Savoir rester maître de l’entretien et limiter les interférences 
 Aider le candidat à valoriser ses compétences 

 

3.  Savoir « vendre » votre société : donner l’envie de vous rejoindre  
 Mettre en avant les avantages de votre société et du poste à pourvoir 
 Attirer les candidats de valeur 
 Savoir établir une relation de partenariat avec le candidat 

 

4.  Savoir découvrir les potentiels d’un candidat par l’art du questionnement :  
 Maîtriser une technique de questionnement pointue rapide et efficace  
 Reformuler les points clés  
 

5.  Conclure l’entretien :  
 Informer et donner vos premières impressions 
 Conforter et rassurer le candidat 
 Lui expliquer le fonctionnement du suivi  
 

 

Méthodologie 20% Théorie – 80% Pratique  

 
 

 Simulation d’entretien : 
- Les questions clés du recruteur 

- Identifier le profil comportemental du candidat  
(méthode des couleurs) 

- Vendre le poste 

 

 

 

E.  SELECTIONNER LE MEILLEUR CANDIDAT  
 

1.  Rationaliser la sélection du candidat :  
 Réaliser des comptes-rendus d’entretiens efficaces 
 Comparer les candidats sur la base des critères de sélection retenus  

 
2.  Communiquer son ressenti :  

 Développer son assertivité : savoir dire les choses 
 Apprendre à dire non  
 Gérer et maîtriser les candidats difficiles  
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F.  INTEGRER UN NOUVEL EMBAUCHE 
 

1.  Identifier les enjeux d’une intégration réussie  
2.  Organiser et accompagner l’intégration du nouvel embauché  

 Organiser la rencontre des partenaires internes  
 Mettre en place un système de tutorat / parrainage 
 Faire visiter les lieux 

3.  Mettre en place des indicateurs de suivi du nouvel embauché  
 
 

Méthodologie 20% Théorie – 80% Pratique  

 

 
 

 Echanges sur les clés de réussite  
de l’intégration et les alertes  

 Débriefing et apports du consultant 
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Nos références  

 
 
 

 



 

 
46-48, Rue Broca – 75005 Paris - Tél. : +33 (0)1 45 35 61 39 – Fax : +33 (0)1 45 35 61 33 

Site : www.sophiedupaigneconseil.com - Email : info@sophiedupaigneconseil.com 
 Organisme de formation déclaré sous le N : 11753578975 

 

 

 

Réservation : 

Formation recrutement 

TARIF : 1190 euros*/personne pour les 2 jours de formation (14h)  

DATES :  

mars 2010 

 

(Nous consulter pour les autres sessions) 

*Formation éligible dans le cadre du DIF 

----------------------------------------------------------------------------------- 

Réservation  à retourner à Bérengère JANIN  
E-mail : info@sophiedupaigneconseil.com 
Courrier :  SOPHIE DUPAIGNE CONSEIL – 46-48 rue Broca 75005 Paris  
Tel. 01.45.35.61.39 – Fax. 01.45.35.61.33  
 
Participant :  Mme,  Mlle,  M   

Fonction :___________________________________ 

Société :     

Adresse ______________________________________________________________  

Code Postal _____________ Ville   

Tel. _______________________Fax _______________   
e–mail  __________________________________ ____________________________  




