Question pratique

PAR STEEVES EMMENEGGER™

Embauche:

quand faut-il passer
par un intermediaire’

uelle est la stratégie la plus pertinente,
celle qui maximise les chances de suc-
ceés dans une démarche d’embauche’?
Faut-il recourir a un intermediaire ou
le contact direct est-il plus efficace?

Il v alieu tout d’abord de distinguer la deé-
marche active de la démarche passive. La
premiére concerne ceux qui recherchent as-
sidiiment un emploi et la seconde, ceux qui
ne sont pas déterminés a quitter leur job ac-
tuel, mais qui restent attentifs aux opportu-
nités du marche,

Dans la recherche active d’un nouvel em-
ploi, si vous répondez a une annonce et que
vous correspondez en de nombreux points
au profil recherché, il est plus judicieux d’en-
voyer directement votre offre. En effet, le re-
cruteur va privilégier les offres directes pour
économiser les honoraires d'un interme-
diaire puisqu’il a déja investi dans I’annonce

et dans 'important traitement administratif

qui en découle. De plus, la principale valeur
ajoutée d’une agence est de proposer des
postes du marché caché. Par contre, s1 vous
étes en situation de recherche passive ou si
vous ne répondez qu’en partie au profil re-
quis, une agence, dans le cas ou le recruteur

n’aura pas trouvé la perle rare dans les offres
qu’il aura recues directement, pourra argu-
menter en votre faveur et peut-étre vous ob-
tenir un rendez-vous. Pour cela, il est impé-
ratif d’entretenir une relation de proximite
et de confiance avec votre intermediaire.

D’une maniere générale, quel que soit1'in-
termeédiaire avec lequel vous souhaitez tra-
vailler, il est impératif de bien le connaitre,
de se renseigner sur sa réputation, son pro-
fessionnalisme, les conditions auxquelles il
travaille, ainsi que le type de rapport qu’il
entretient avec I’employeur potentiel. Votre
propre image sera en effet étroitement lice a
celle de votre partenaire. Il est fondamental
que vous restiez «maitre» de votre dossier,
c¢’est-a-dire que vous sachiez toujours au-
prés de quel employeur il est déposé, pour
quelle fonction, et de quelle maniere 1l est
presente.

Si votre niveau de fonction est plus éleve
(middle/high management), la stratégie doit
étre différente. Il est, dans ce cas, tres impor-
tant de soigner son réseau pour ameliorer sa
visibilité, dans lequel il faudra bien s(r inclu-
re les cabinets de «head hunting». En effet,
meéme si ceux-ci ne travaillent généralement
que sur mandats exclusifs, il est important
de rencontrer, pour une discussion explora-
toire, les consultants de ceux qui ont pignon
Sur rue.

Restent les banques de candidatures sur In-
ternet, qui ont fait leur apparition 1l y a
quelques années déja. Elles n’ont pas change
les regles du marché. Elles sont particuliere-
ment indiquées dans le cadre d’une démarche
— treés — passive, meéme si, sauf peut-étre pour
les plus performantes, elles ne sont pas al’ori-
gine de nombreux recrutements. |
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