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Bl Clients de CoManagers

2003: Creation de  CoManagers
Crééeen 2003, CoManagersvoit le jour
pour répondre aux difficultés de

recrutement que rencontre les
entreprises internationals lors de leurs
installations a Casablanca.

2007: Expansion territoriale

Trés vite, un lien de confiance secrée
avecnos clients. CoManagersdevient
alors un partenaire incontournable , et
assignede nouvelles équipes pour
accompagnersesclients dans plusieurs
villes du pays.

2009: Développement des activites

Au-dela des prestations de recrutement,
CoManagers sedéfinit comme un reel
prestataire de servicesen ressources
humaines avecune vision transverse
alliant : Recrutement, Formation et
conseil enreorganisation.

2012: Dimension internationale

Dans le cadre du partenariat sud sud
promu par sa majesté, CoManagers

clients Marocains et Africains dans le
continent ainsi.
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Excellence

Notre engagement

V Excellence
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Recrutement

Formation

Consell

Coaching

NOS services

Nous accompagnons nos clients dans leurs processus de recrutement au
onal avec

Mar oc

Nous formons vos collaborateursi nouveaux et anciens pour vous assurer
ressources

ddavoi

et a
dans de multiples secteurs.
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formations complétes avec des mises en situations et des études de cas.

Nous mettons a vos dispositions des consultants expérimente pour mieux

penser

Nous mettons a vos dispositions des consultants expérimentés pour mieux

penser
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Une pr ®sence a | 06i

Au fil des années nous avons étendu le réseau de S o~
compétences de CoManagers au dela des frontieres ‘

du Maroc.
nous avons des part

Aujourdoéhui , E ,
plusieurs pays du monde, qui hous permettent de 4 ’

conduire des entretiens
nécessaire.
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Nous offrons aussi a nos clients les compétences
de plusieurs consultants internationaux afin de
profiter de leur expertise et de leur expérience.
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Recrutement
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mart de |

consili ste a

des mellleurs.
O John F. Kennedy

Ancien président des Etats-Unis
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Notre processusrecrutement
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Finalisation du dossier
Constitution
avec background checking

Notre processus recrutement

Etude du besoin du client
Discussion avec le managementdd 6 ent reepr i se
comprehension du profil et descompetencesclesrecherchées

Recherche et pre -selections
Annonces dans le marche du
travail et tri des candidatures.
Exploration de notre base de
donnes et contacts desprofils
appropries.

candidat
dahdidat

Selection multicritere
Testsecrits et plusieurs etapesd 6 e n t rtalephomques et
physiques.
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Notre engagement

Traitement des candidatures Temps dereponse Une garantie apres

maximum recrutement
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La reputation de CoManagersrepose sur une approche candidat
respecteeavec rigueur.

e‘%ﬂ:\ﬁ&s

K¢
K-



G@Managers

Chasse de téte

Afin de r®pondre a | 6exigence de nos clients |
dirigeants, nous avons d®velopp® un r®seau de

auxguels nous faisons appels pour rencontrer les candidats que nous avons
sélectionnes.

Cette approche nous permet de proposer des profils varies et rares.

Nous avons developpe une capacite de sourcer des
competencesal 6i nt ernati onal
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Support client
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Formation
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| magi nez
f ormati on

quittent?

Directeur financier

| magi nez

Président
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Formation a une nouvelle actijvito®|Far mati cnul awrmanddgeameretpri sWenksh
workshop
Mi ses en situationsé

Notre offre formation

Formation au recrutement ou

a | éutilisation
de |l ogiciels de
Mises en situations

Etudes de cas

Démarche client et approche
commerciale.
Méthode de négociation et différentes
approches commerciales.
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Compeétences techniques

Compétences:

Recrutement

Commerciales (par secteur)

Financieres ( comptabilité et analyse financiere)
Centred 6appel
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Competencespersonnelles

Compeétences:
Apprendre a negocier
Adopter un comportement vendeur

Apprendre a manager (donner un feedback, évaluer
ses ®QquUui pesé)
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Consell en organisation
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a noas pas de se¢€
es gens intelligents pour leur
dire ce quoils d

On embauche des gens
Il ntell il gents pou
disent quol faire.
N\

Steve Jobs
Ancien PDG do6Appl e
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Noms des consultants
contacte 2 déja et 2 autres bientot)

Des références Diplomés des

=&=1 dans leurs meilleures
‘\ secteurs universités
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Consell en organisation
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Recrutement
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Formation
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Environnement
de travall
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Notre processus consell

Nous suivons une
methodologie élaborée afin de an
nous assurer de vous apporter recherchée . La volonté des associes

une valeur ajoutée
significative et appropriée a e que 100 modmiss « oal
votre besoin. Notre processus
repond a une volonte de
travaille en toute transparence - Commentonvaproceder
et dans la proximité avec nos
clients, dans le respect des " implement suaeoy
valeurs qui font notre ADN.

" Shuaton actuelle
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Notre demarche client

2016
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Notre approche
guantitative

.

_- Objectifs fixés par (%) [

Situation actuelle Critere 1 Critere 2 Critere 3 Besoin client

Not e: Les chiffres sont donnes a titre doéindicati on
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Notre approche
gualitative

Etudes et theories

Sondages criteres

Veille de la
conccurrence
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Coaching
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nDiriger,
C noest r

gue de motiver les
autres.

/i
O Lee Lacocca
Ancien dirigeant de Ford et Chrysler
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.................................................................................

Llecoaching dé®qui pe tient
différences individuelles et des espaces
communs o% |es r,ne‘mb res de développer une meilleure compréhension de

travailler sur des objectifs qui les réunissent son environnement et du contexte

comme entit®. Donc |e 0’0 ®q u i . organi sationnel et déi mpl
pour mission permettre > progressivement des stratégies plus

individuels tout en conservant la plus grande efficaces que sm@éme. ®t ait
cohésion possible dans leurs modes de
fonctionnement collectif

Notre offre de coaching

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

Etre accompagné dans ces circonstances
permet au nouveau gestionnaire de

XXX

lecoaching de groupe f s e | 6®change de
pratiques entre pairs ou départements, permet de
trouver en groupe des solutions a des
problématiques communes, a mettre en place des
pratiques de gestion plus efficaces dans les
équipes.

Les principaux sujets peuvent étre la
communication, les relations interpersonnelles, la
délégation, la confiance en soi, la gestion de

| 6®qui pe, |l es habil et ®s
priorités, le leadership, la gestiondesc onf | i t s é

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

Seconcentre sur | 6aspect
réle du cadre, son leadership, son impact
personnel, ses habiletés de communication,

sa pensée stratégique ainsi que son

équilibre personnel.

Les coach possédent, dans la plupart des
cas, une expérience significative a titre de
dirigeant eux-mémes, ou encore comme

---------------------------------------------------------------------------------
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Coaching homogene

Par département

Par fonction Exemple : Le departement

emissiond 6appel s, |e
departementi mmobi | i er é

Exemple : commerciaux ou
auditeurs ou tele -acteurs

Par grade

Exemple tous les
managersou
superviseursou
directeurs

Par compétence

Par exemple: coaching pour
mieux négocier ou coaching
pour mieux vendre
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Coaching hétérogene

Coaching de groupe:

R®uUssir son int®gration dans | 6e
Comprendre | 6entreprise, ses val onnement é
Leadership:

Ameliorer le management de sonequipe, diriger parl 6 ex emp | e
etl 6ecout e

Mieux travailler en équipe:

Apprendre adissocier lestachesindividuelles destaches i Bien -étre
collectives, etre productif en groupeé

Bien °tre dans | 6entrepri se
Créer un bon environnement de travail, gerer son stress,gerer
saproductivite é
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Nos références

Des Leaders nati on é et i nternati ona
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NOS contacts

14, Bd de Paris, Casablanca
2éme étage i Apt n° 23

05 22 27 00 20
06 74 02 80 02

comanagersll@gmail.com




The END

options supplémentaines:
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@ Clients de CoManagers

Bl Fquipe de CoManagers
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2003
2005
2007
2009
2011
2013
2015
2016







