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CARRIERES

VIE PROFESSIONNELLE

Bien choisir son recruteur

Chasseur de tétes ou cabinet de recrutement : méme si la foule de
prestataires sur le marché peut donner le vertige, quelques pistes
permettent de rapidement faire le tri pour identifier le professionnel

le mieux adapté.

lle répond d’abord par une bou-
tade. « La différence entre un
chasseur de tétes et un cabinet de
recrutement ? Pour certains, cela re-
vienta comparer un chasseur et un pé-
cheur ! » sourit Pascale Kroll. La res-
ponsable du site RH Advisor trouve
quand méme la comparaison un peu

LES MESURES

séveére. « Les deux peuvent étre trés
efficaces, tempére-t-elle. Un chasseur
de tétes est avant tout un recruteur.
Sauf qu'il use souvent de méthodes
plus variées. »

Pour les PME et TPE qui n"ont pas de
service de ressources humaines en in-
teme, le recrutement d’un nouveau sa-
lari¢ est trés chronophage et
I"appel & un recruteur extérieur
peut ainsi se révéler d'un soutien

icux. Mais avant dc choisir,

A PRENDRE

= Définir son besoin
Chasseur de tétes ou cabinet
de recrutement ? Tout dépend
de I'envergure du poste et de
|a rareté du profil que vous
cherchez. Mais, parfois, un
cabinet de recrutement
suffit...

= Demander
autour de soi

Avant de chercher, on peut
faire marcher le bouche-a-
oreille auprés de collégues. A
condition qu'ils soient dans le
méme secteur cependant...

= Vérifier la méthode
Si vous choisissez I'approche
directe d'un cabinet de
chasse, demandez-lui
comment il travaille et avec
combien de personnes par
dossier.

= Voir plusieurs
gresta ires

uel que soit le prestige de
certains cabinets, la qualité
d'une mission tient au
consultant chargé de votre
dossier et au ressenti. Il est
recommandé de voir deux ou
trois cabinets avant de choisir.

= Donner I'exclusivité

Il est recommandé de ne
prendre qu'un cabinet, par
mesure d'économies, pour ne
pas courir le risque qu'un
candidat soit sollicité
plusieurs fois et parce que
c'est plus motivant pour le
cabinet.

= Prolonger
la mission

Par mesure de sécurité, il est
possible, moyennant
supplément, de demander au
cabinet de poursuivre sa
recherche aprés I'embauche
d'un candidat. Pour pouvoir se
retourner en cas de
mécontentement pendant la
période d'essai...

um. mise au point s’impose. « Le
terme de chasseur de tétes est souvent
galvaudé, reconnait Frédéric Béziers,
directeur régions et Luxembourg au
cabinet Hays. En termes plus corpo-
rate, on dit qu'il fait de I'approche di-

— L'AVIS DES INTERESSES

(DR.)

Marjorie DI PLACIDO,

dirigeante du cabinet Human'iT

« Les PME ont parfois des idées
regues sur notre métier. Or, les
chasseurs de tétes essaient
généralement de s'adapter a la
clientéle, Pour me différencier,
J'insiste sur la partie conseil par
exemple. On peut aider le client 3
bien définir le périmétre du ou des
postes dont il a besoin.
Récemment, j'ai travaillé pour une
agence digitale en manque de
développeurs. On les a aidés, en
méme temps, a travailler sur leur
marque employeur. On se présente
parfeis comme la DRH de
I'entreprise. On peut aussi
proposer des prestations juridiques
pour fidéliser la clientéle. Les
chasseurs de tétes « purs », qui se
distinguent des grands cabinets de
recrutement, ont des structures
plus petites, a taille humaine, et il
faut en profiter. Il faut évaluer ceux
qui comprendront peut-&tre mieux
les enjeux de la mission. Certains
se déplacent méme pour visiter
I'entreprise quand un plus grand
cabinet n'aura pas le temps. A tort,
beaucoup de PME pensent qu'elles
n'ont pas le budget. Mais on
travaille au pourcentage du salaire
annuel brut du candidat avec des
missions qui commencent a

3 000 €. En fonction des
prestations proposées, c'est un
investissement intéressant. I faut
faire son marché et comparer ! »

recte. Son travail consiste en effet sou-
vent aller chercher des profils qui ne
font aucune démarche pour trouver un
poste. » Avant de se lancer, ce recru-
teur invite les entreprises & analyser

Mais une fois lancé, encore faut-il
faire un choix. Difficile quand on ne
connait personne. « Comme les
agences immobiliéres, les chasseurs
de tétes ont poussé comme des cham-
pignons, observe Guillaume Colein,
directeur du Cabinet Victoire, Dans ce
cas, une PME peut déja commencer &
meren fonction de son secteur de spe-

ion. » Pour ce

EN LIBRAIRIE

* «lLepetitlivie  cousriTacy e

de lacompta ]
facile ». Partant .
duconstatque la ===
comptabilitéreste @5
labéte noire de - z
bon nombre de >
gens par ailleurs talentueux,
I"auteur Marie-Jeanne Bouchage
leur propose un petit guide écrit

«dans le souci permanent d'étre
compris par les non-initiés, ceux
qul détestent leschiffresets’y

spé-
cialisé¢ notamment dans les métiers de

leurs besoins. « Pour
la plupart des postes, « ﬂu a nd yous

un excellent cabinet d
de recrutement

éleguez une mission,

suffira. Tout &é-  vous deléguez aussi votre image
pend de ks rurcth et votre réputation »

ctde I"amplitude

du poste. Pour cer-
tains profils classiques, on peut sc
contenter d'un cabinet qui va prendre
de 10 & 15 % du salaire annuel brut
alors qu'un chasseur de tétes peut
monter jusqu'a 25 %.»

(DR.)

Geoffroy QE
BECDELIEVRE,
PDG de Marco et Vasco
(240 salariés)

« J'ai eu I'occasion de tester
plusieurs chasseurs de tétes avec
des résultats inégaux. Récemment,
j'ai eu recours a une femme
indépendante quim'a fourni du
bon travail. La fois d'avant, j'avais
essayé un cabinet plus célébre
avec un résultat plus mitigé.
Depuis, j'ai tendance a privilégier
les plus petites structures que je
sens plus pleinement investies
dans les missions que je leur
confie. Au fil des ans, j'en retire la
legon que la qualité de la recherche
tient surtout a la relation que I'on
va nouer avec le consultant chargé
de son dossier. C'est pourquoi il ne
faut pas hésiter a changer de
cabinet ou de consultant si on ne
se sent pas a l'aise ou
complétement compris. Un bon
brief, bien pensé du c6té du
recruteur, et bien compris par son
chasseur de tétes, c'est 50 % du
travail déja réalisés. Et il suffit qu'il
y ait une mauvaise compréhension
des besoins et du fonctionnement
de la société pour rater son
recrutement. En effet, un chasseur
de tétes trouve toujours, mais pas
forcément la perle rare que I'on
cherche. Il faut sentir qu'il va
cibler certains candidats en
particulier et pas seulement
piocher dans sa CVthéque. »

la finance et de la comptabilité, le
principal critére reste le professionna-
lisme du cabinet. Il faut s assurer qu’il
comprenne les spécificités de votre
secteur dactivité et la vraie nature du
poste. »

Pour cela, micux vaut en voir plu-
sieurs. « Il estintéressant de volr com-
ment plusi
i votre demande, ajoute Pascale Kroll.
Il est recommandé de voir 2 ou
3 consultants, sans s’¢temiser. Per-
sonnellement, j'en donne 5 maximum
quand on me contacte. »

11 n’est pas interdit de demander 4 son
interlocuteur comment il travaille.
« Quitte & choisir un chasseur, autant
s"assurer qu'il ne fait pas que puiser
dans sa CVthéque, commente Fré-
déric Béziers. Demandez-lui com-
mentil compte identifier le profil qu'il
vous faut ct o il pense le trouver. »
«Et je lui demanderais aussi, concré-
tement, comment il compte présenter
le poste @ pourvoir, termine Guil-
Taume Colein. C'estune fagon de véri-
fierqu'il a bien compris sa tache, mais
aussi de voir comment il va présenter
votre entreprise et approcher les can-
didats. Car, quand vous déléguez une
mission, vous déléguez aussi votre
image et votre réputation. »
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frontés bien malgré
eux» : auto-entrepreneurs,
salariés de PME, acteurs du
monde associatif et particuliers
enquéted'une gestion
optimisée de leurs comptes.
FistEd. 160 pages.2,99€.

* «Travailler
mieux pour profiter
plus ». Cetitreen
forme de clin d'ceil
est celuid'un petit =
guidetrés joliment |y x
édité etteinté B
d'humour anglo-saxon. L"auteur,
David Gilbertson, entrepreneur
qui a fait fortune en créant un
groupe de presse économique,
nous distille ses 28 régles d'or
pour permettre aux dirigeants
d'étre plus efficaces et de se
dégager du temps, pour réfléchir
ade nouvelles orientations
stratégiques ou se détendre...
Ed.Phation, 128 pages.12,95€.
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* « Le Guide des professionnels du
recrutement : 1 400 cabinets de
recrutement et de chasse de

tétes », de Gweénolé Guiomard,
Pascale Kroll et Guillaume Serres,
Ed. du Management, février 2014,
464 pages, 38 €.

* « Guide des conseils en
recrutement », de Robert Ulman,
Ed. Cercomm, 2013, 351 pages.
19,90 €.

* « Etre recruté et recruter », de
Valentine Chapus-Gilbert et Flore
Ozanne, Ed. Nathan, 2010,

320 pages. 19,90 €.
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* Le site RH Advisor, comparateur
de cabinets de recrutement :
www shadviscr.oom .
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