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« Comment répondre au premier contact d’'un chasseur de tétes
» Comment convaincre les meilleurs candidats de rejoindre votre entreprise

 Le réle d’'intermédiation du cabinet de recrutement

Tous nos voeux de réussite vous accompagnent pour cette année 2009 !

Passée la premiére surprise, si vous ne pouvez parler
librement, proposez un autre rendez-vous téléphonique. Le
consultant trouvera le moyen de vous rappeler a un moment
mieux choisi dans les heures ou jours suivants.

Le consultant va balayer avec vous votre parcours, synthétiser
vos compétences et creuser quelle est votre vision de votre
avenir professionnel. Sa vision objective de votre expérience

et du secteur dans lequel vous travaillez vous perm ettront
de prendre de la hauteur et d’envisager avec lui de s
perspectives d'évolution auxquelles vous n’aviez pa s
pensé.

Cet appel tombe a un moment ou il n'est pas question pour
vous de changer d’emploi ? Sans doute cela vaut-il tout de
méme la peine de perdre les 10 minutes que prendra cette
premiére conversation. Un consultant en recrutement est en

contact avec plusieurs dizaines d’entreprises de vo tre
secteur d’activité. Votre prochain employeur peut étre I'une
d’entre elles, que ce soit demain, dans 18 mois ou dans 5 ans.

L’équipe MRI Network

Le consultant n'est la ni pour vous forcer la main, ni pour vous
« piéger ». Plus vous jouerez la carte de la franchise,
mieux vous pourrez déterminer ensemble s'il y a une
logigue ou non a ce que vous donniez suite a
I'opportunité proposée.

L’opportunité ne vous correspond pas , mais vous hésitez
a la décliner, car vous aimeriez profiter de ce contact pour
estimer « ce que vous valez » sur le marché. Plutét que de
solliciter un entretien inutile, dites-le ! Le consultant

appréciera votre franchise et répondra volontiers a vos
interrogations.

Méme si vous n'avez pas sollicité ce premier contac t,
gardez en téte que c'est durant ces minutes que vou s
ferez votre premiére impression. Ne géachez pas cette
occasion de vous présenter sous votre meilleur jour et
multipliez ainsi les chances que le consultant repense a vous,
lorsqu’il aura en main I'opportunité professionnelle qui vous
correspond.

Quitter une situation professionnelle pour en rejoindre une autre est une décision importante a prendre. Les candidats
aux meilleurs profils en ont particulierement conscience. De ce fait, ils sont exigeants et prétent une attention accrue aux

bénéfices que votre entreprise pourra leur apporter.

C’est donc a vous, futur employeur, de les considérer comme des clients et de faire preuve d’un réel talent commercial

pour les inciter a vous rejoindre.

Cet « acte de vente » sera d’autant plus efficace et pertinent, qu'il sera orienté en fonction des attentes particulieres de

ces candidats a haut potentiel.

* les Impact players sont les 20% d'individus qui, de par leur talent personnel et professionnel hors standards, créent I'essentiel de vos résultats.

MRI Network

Certaines personnes vont simplement plus loin...



Voici quelques éléments a travailler, car ces rares individus les ont généralement intégrés comme éléments de décision :

* la reelle correspondance entre le poste, les « mettez en exergue ce qui vous différencie des autres

compétences et leurs aspirations

professionnelles ; évoquez les « plus » apportés
par [l'opportunité en termes
dimension managériale et stratégique...

entreprises

 Iimage, la réputation de votre entreprise ainsi

que ses performances économiques ; parlez ~ candidat.

également d’avenir, de vision, de vos grands projets * la rémunération ainsi que les « a cotés »
voiture,

entreprise :

a moyen et long termes
mutuelle...

votre culture,
humaines, 'ambiance de travail et son environnement

d'expertise, de . |o5 perspectives d'évolution
possibilités de formation
* la qualité du management

les succés et les performances

au sein de votre entreprise et les
durant leurs parcours

et le charisme du futur N+1 de votre

propres a votre

logement, intéressement, participation,

Bien sdr, le role du cabinet est de vous accompagner dans cet acte de vente, mais il est indispensable que vous vous
retroussiez également les manches. Il n’est pas inutile non plus de penser a devancer certaines objections que le candidat
pourrait vous faire valoir, influencé par une mauvaise presse ou des avis négatifs (fondés ou non) entendus sur le marché.

Ainsi préparé, vous multiplierez les chances d’attirer dans vos équipes un réel Impactplayer !

Notre rbole d'intermédiation

c'est le fait de recourir a un tiers spécialisé qui joue le
réle d’intermédiaire entre deux ou plusieurs personnes ou organisations,
afin de trouver le meilleur accord de coopération.

Pour chaque mission que nous acceptons, nous concevons une
stratégie de recrutement spécifigue . Nous mettons alors en ceuvre une
recherche méthodique des candidats potentiels, dans laquelle nous
distinguons six étapes principales.

La sélection et la qualification des profils ont été menées sur la base des
criteres souhaités par l'entreprise et des aspirations et objectifs
professionnels du candidat. Ses moteurs d’ambition et de
motivation ont été minutieusement analysés et nous avons trouvé une
réelle cohérence d'intérét mutuel.

L’entretien de présentation du candidat est la phase clé suivante : le
candidat comme I'entreprise doivent avoir en téte qu'’ils n'auront qu’une
seule chance de faire une premiére bonne impression !

Notre rble d’intermédiation est de faire en sorte que les deux parties se
parlent pour aborder les sujets premiers : ce que le candidat peut
rapporter a I'entreprise et réciproquement I'entreprise au candidat.

Les candidats, comme les entreprises, qui auront pr éparé une
synthése percutante alliant acte de vente, sincérit € et performances
aveérées franchiront cette étape de sélection récipr __oque.

La négociation salariale constitue I'étape 4,
dont nous parlerons dans la prochaine newsletter.

Nos opportunités-clés a pourvoir

Ingénieur commercial - Affacturage - Dijon -

Responsables Mécanique Usine — Industrie lourde — Auvergne,
Rhéne-Alpes —
Contrdleur de gestion Senior — Services B to B — Lyon -

Directeur Général — Assurance — Lyon —

Témoignage candidat

Jean-Luc C., directeur des opérations —
matériaux de construction

« J'ai travaillé avec MRI a deux titres :
candidat et employeur.

Comme candidat, j'ai apprécié la qualité
de l'accueil, le professionnalisme de I'échange
et la connaissance de l'entreprise cliente. Le
contact avec le consultant est important, car il
influe fortement sur la perception que 'on
a de I'employeur potentiel, et ce, dés les
premiers entretiens.

Un autre point différenciant a été la
capacité de MRI a « vendre » mon profil a
son client, alors que mon parcours
atypique ne répondait pas en plein au
cahier des charges initialement défini. Le
consultant de MRI a proposé mon dossier,
convaincu que mes compétences étaient
pertinentes, bien que différentes des
exigences exprimées. Ce fut pour le plus
grand bénéfice du client et du candidat.

Une fois recruté par cette société, j'ai par
la suite confié & MRI les missions difficiles
pour lesquelles j'avais besoin d'un expert du
recrutement et de notre secteur d'activité.

La qualité du service MRI s'est encore
exprimée, aussi bien au niveau des moyens
mis en ceuvre (bureaux parisiens, réseau
international, équipe de consultants...) que de
la vitesse d'exécution de la mission.

Je confierai sans hésiter de prochains
recrutements délicats a MRI, car ils savent
nous trouver rapidement et efficacement
les « moutons a cing pattes » dont nous
avons besoin.

> MR
MRI WORLDWIDE

MRI Network ¢ Certaines personnes vont simplement plus loin...



