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À vous de choisir !


Les job boards, les cabinets de recrutement et les chasseurs de têtes ne couvrent que 20 % des postes à pourvoir. Pour avoir accès au marché caché de l’emploi, aux fameux 80 % de postes qui ne font l’objet d’aucune communication, le Réseau est, et reste, le moyen le plus efficace.


Mais la démarche Réseau pour trouver le bon job ne s’improvise pas ! Il y a des règles à respecter, des techniques à intégrer et un entraînement spécifique à pratiquer.


Ce guide, devenu dès sa première édition un ouvrage incontournable de la recherche d’emploi, a aidé des milliers de personnes à trouv er un bon job. Pourquoi pas vous ?


[image: ] La nouvelle interface de LinkedIn décryptée pour entretenir son réseau virtuel !
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Diplômé de SciencesPo Paris et de l’Essec, Hervé Bommelaer est consultant en outplacement chez Enjeux Dirigeants, cabinet spécialisé dans l’accompagnement des cadres supérieurs et dirigeants en transition de carrière. Spécialiste du Réseautage appliqué à la recherche d’emploi, il est considéré comme le pape du Réseau. Il intervient sur le thème du Networking auprès des principales associations d’anciens élèves de grandes écoles.
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Introduction


Le Réseau offre les plus grandes chances de trouver un nouveau poste


Chercher un job, c’est comme chercher une place pour se garer dans une grande ville.


Aujourd’hui, une recherche d’emploi s’apparente à l’expérience de l’automobiliste qui traque la bonne place pour se garer dans un quartier engorgé par une masse de voitures concurrentes. Le candidat vit exactement les mêmes affres. C’est, par exemple, la vision du créneau qui se libère soudainement et qui est pris par une autre voiture qui vient d’arriver dans la rue.


Plusieurs solutions s’offrent alors à lui :




	couper le moteur et stationner en double file en attendant calmement qu’un stationnement se libère dans sa zone de visibilité ;


	continuer à tourner dans le quartier en faisant des cercles de plus en plus larges pour augmenter ses chances de trouver le créneau libre, quitte à se garer très loin de l’endroit ciblé ;


	disposer dans le quartier de nombreux alliés qui, prévenus de sa quête, sillonnent à pied les alentours pour guetter les opportunités de stationnement ; et être appelé par l’un de ses veilleurs quand une bonne place se libère.





Imaginez même que cette bonne âme se positionne physiquement sur ladite place pour la réserver en attendant son arrivée imminente !


C’est toute la différence entre le candidat qui cherche en solitaire, en utilisant les anciennes méthodes de la recherche d’emploi, et celui qui se constitue le réseau efficace pour atteindre son objectif.


Les quatre dictatures du marché de l’emploi


Aujourd’hui, chercher un emploi conduit à affronter quatre redoutables et injustes dictatures.


[image: ]La dictature du CV


Dans de très nombreux cas, c’est votre CV, ce résumé écrit de votre parcours professionnel, qui déclenche ou pas l’entretien d’embauche. Et votre CV est examiné en moins de trente secondes !


[image: ]La dictature du « copié-cloné »


De nos jours en France, les recruteurs se complaisent dans le « copié-cloné ». Ainsi, si vous êtes directeur du marketing dans les produits de grande consommation, pas de problème, on va vous trouver un poste de directeur du marketing exactement dans le même secteur. Vous voulez changer de métier ou de secteur ? Votre candidature devient aussitôt louche, incongrue, et non recommandable.


[image: ]La dictature de l’âge


Plusieurs études l’affirment : parmi les différentes discriminations à l’embauche, l’âge figure en bonne place à côté de la couleur de peau et de la consonance du patronyme. Et le couperet tombe de plus en plus jeune : 47 ans ! En d’autres termes, vous êtes senior à 47 ans…


[image: ]La dictature du diplôme


Sur le marché de l’emploi du XXIe siècle, mieux vaut avoir le bon diplôme. Malheur à l’autodidacte ! Nous vivons dans un monde occidental atteint d’une pandémie mortelle : la « diplômite » aiguë.


Bonne nouvelle : le Réseau est seul capable de pourfendre ces quatre abominables dictatures. Grâce à lui, vous pourrez :




	oublier votre CV, car seuls votre personnalité et votre discours compteront ;


	échapper au clonage parce que vos interlocuteurs Réseau s’intéresseront plus à ce que vous voulez faire qu’à ce que vous faites aujourd’hui ;


	valoriser vos années d’expérience au lieu de devoir les cacher ;


	affirmer vos atouts professionnels plutôt qu’exhiber vos diplômes.





Help !


Environ 75 % des embauches de cadres confirmés sont réalisées grâce au Réseau. En période de crise, on atteint les 85 %. Et plus on est haut placé dans la hiérarchie et surtout plus on avance en expérience et en âge, plus ce pourcentage augmente !


Pourtant, la grande majorité des cadres supérieurs en transition professionnelle se précipite sur les petites annonces et sur Internet, alors que ces outils représentent 8 % de leurs chances de trouver un nouveau poste. Les cadres dirigeants placent leurs espoirs uniquement dans la chasse de têtes tandis que celle-ci n’intervient que pour 12 % des jobs pourvus et que les chasseurs sont payés par leurs clients pour dénicher des cadres en poste, pas pour leur présenter des personnes en repositionnement professionnel !


En d’autres termes, ne pas utiliser le Réseau pour chercher un emploi revient à amputer ses chances de succès des trois quarts ! C’est comme si vous rouliez à 50 km/h sur l’autoroute de l’emploi alors que ceux qui vous doublent foncent à 130.


Networking or Not Working


Les Nord-Américains qui utilisent depuis longtemps les techniques de recherche d’un job par le Réseau considèrent que le problème se résume à « Activer le Réseau ou ne pas travailler ». Dans cette formule choc, ils traduisent une réalité du marché de l’emploi du XXIe siècle : le cadre confirmé, qui ne sait pas se servir de cet outil pour sa recherche d’un nouveau poste, est désarmé face au monde du travail moderne où les compétences ne servent à rien si elles ne sont pas communiquées efficacement à des cibles identifiées et réceptives.


Certes, ce n’est pas une raison pour jeter à la poubelle les autres techniques de recherche d’emploi. Il convient bien évidemment de consacrer du temps aux chasseurs de têtes, petites annonces, job boards (type Cadremploi, Apec, Indeed, etc.) et candidatures spontanées. L’important, c’est d’utiliser tous les moyens disponibles et d’être sur tous les fronts. Mais, pour un cadre supérieur ou un dirigeant, il est clair que l’activation du Réseau doit être, et rester, la priorité.


Un best job plutôt qu’un job


Les recherches effectuées par le sociologue américain Mark Granovetter, dans le cadre de l’université de Harvard et présentées dans son livre, Getting a Job, ont démontré que les personnes qui avaient trouvé un emploi grâce au Networking étaient plus satisfaites de leur job que celles qui étaient passées par les moyens traditionnels (petites annonces et candidatures spontanées). Les professionnels de l’outplacement et de la mobilité professionnelle constatent le même phénomène. Passer par le Réseau permet d’aller de façon active et volontaire vers son nouvel emploi, alors que l’utilisation des moyens « classiques » aboutit à attendre passivement l’éventuel nouveau job et souvent à le prendre faute de mieux. Les mêmes recherches ont montré qu’un travail trouvé par le Réseau déterminait en moyenne un revenu plus élevé que celui obtenu par les méthodes traditionnelles.


La confiance en soi constitue un autre avantage déterminant dans l’utilisation du Networking. En effet, dans une période de chômage qui peut être rapidement déprimante et dévalorisante, le Réseautage est une excellente façon de se remonter le moral dans la mesure où l’on reste actif en rencontrant des professionnels ouverts et bienveillants.


Dessine-moi un Réseau


Dans le cadre d’une recherche d’emploi, le Réseau représente la meilleure technique pour rencontrer des professionnels qui, de contact en contact, vous rapprochent de votre objectif.


C’est un art qu’il convient d’apprendre et de pratiquer. Comme au golf et au tennis, il faut connaître les bonnes postures et les bons gestes. Et puis il est essentiel de s’entraîner, s’entraîner et encore s’entraîner. Réseauter consiste à se rendre visible et lisible dans l’écosystème déterminé par votre projet et par vos cibles.


Activer le Réseau signifie que vous allez rencontrer, en professionnel, d’autres professionnels auprès desquels vous allez récolter des idées, des conseils, des informations ; et glaner, le cas échéant, des opportunités et des pistes de job.


De contact en contact veut dire que vous allez rebondir au fil des entretiens sur de nouveaux interlocuteurs et de nouveaux échanges. Vous allez ainsi rencontrer un maximum d’individus. Des personnes professionnellement pertinentes qui, sans le Réseau, seraient restées pour vous de parfaits inconnus.


Cette démarche n’a qu’un seul but : vous rapprocher du job que vous visez et le décrocher. Il s’agit donc de ne pas attendre béatement qu’un emploi vous soit proposé sur un plateau, mais plutôt d’aller vous-même le débusquer là où il se cache.


Comment les entreprises recrutent-elles ?


Généralement, lorsqu’un chef de service a besoin de recruter au sein de son équipe, il commence à en parler autour de lui avant même d’avoir le feu vert de sa DRH. Il préfère en effet sélectionner en priorité des candidats qui lui sont recommandés par des connaissances professionnelles. Qui n’a jamais entendu la question : « Tu ne connaîtrais pas un bon… qui aurait une quinzaine d’années d’expérience ? » Ainsi, quand ce responsable obtient l’accord de sa hiérarchie pour recruter, son choix est souvent déjà arrêté, et cela grâce au Réseau.


Si l’opérationnel n’a pas de candidat à proposer, la DRH, à son tour, va privilégier les candidats qu’elle connaît ou qu’on lui a recommandés.


La procédure ainsi décrite est opaque. C’est ce que l’on appelle le « marché caché ». Les spécialistes estiment que ce dernier concerne 80 % des postes pourvus chaque année en France. Jusqu’à maintenant, on n’a pas trouvé mieux que le Réseau pour accéder à cette mine d’or dissimulée au chercheur d’emploi non averti ! C’est donc seulement à l’issue de ces différentes démarches en interne – donc invisibles pour l’extérieur – qui n’ont rien donné, que l’entreprise va se résigner à dépenser de l’argent en passant une annonce ou en faisant appel à un cabinet spécialisé.


Le recrutement par le Réseau relationnel est entré dans les mœurs des entreprises. Au point que certaines sociétés versent une prime à leurs salariés qui leur présentent des candidats de valeur, pour peu que ces derniers soient engagés. Et la cooptation est appelée à se développer, car l’entreprise y gagne à tous les niveaux : coûts, rapidité, confidentialité. La montée en puissance de LinkedIn a accentué et accéléré cette tendance.




[image: ]


Le schéma du recrutement





Agir plutôt que réagir


Utiliser le Réseau dans sa recherche d’emploi, c’est prendre son destin en main plutôt qu’attendre patiemment que l’on vienne vous offrir un poste via une annonce presse ou un éventuel appel d’un recruteur. Dans le Networking, la chance sourit aux opportunistes et aux tenaces. Ce n’est pas une question de hasard, c’est une affaire d’attitude et de comportement. La chance se travaille et se provoque.


Chercher votre prochain job de la sorte vous conduit à prospecter ce fameux « marché caché ». Pour réussir dans ce difficile exercice, il faut changer de posture mentale. Il s’agit de quitter le costume étriqué du demandeur d’emploi pour entrer dans la peau d’un offreur de services, d’un apporteur de compétences, d’un pourvoyeur de solutions, d’un dénicheur d’opportunités. Pour réussir, il faut agir et faire en sorte que le Réseau se mobilise et œuvre pour vous : aide-toi et le Réseau t’aidera.


La majorité des cadres supérieurs n’utilise pas le Réseau dans sa recherche


Chercher un emploi, surtout quand on est au chômage, s’assimile à une vraie compétition. Cela s’apparente à courir une course à pied au milieu d’un peloton de concurrents. Le problème réside dans le fait que vous ne connaissez pas la distance à parcourir. Pour certains, très rares, ce sera un 100 mètres, pour d’autres un 800 ou un 5 000 mètres, voire un marathon. Si vous voulez gagner, il est préférable de mettre tous les atouts de votre côté pour tenir la distance.


Connaître les règles du Réseautage et bien l’utiliser vous permet d’affronter cette compétition avec plus d’efficacité. Il s’agit de choisir de bonnes chaussures, adaptées à la course à pied, plutôt que de courir en mocassins. Cela vous confère un avantage concurrentiel déterminant vis-à-vis des candidats rivaux. Car plus de la moitié de ces derniers ne fait pas appel au Réseau. Raison de plus pour prendre ce raccourci vers l’emploi et chercher un job là où vos compétiteurs ne sont pas.


Parmi les utilisateurs du Réseau, combien agissent efficacement ?


Au cours des interventions sur le Networking que j’effectue depuis 2003 devant des auditoires variés, je constate combien les cadres en situation de « transition professionnelle » sont perdus au moment de réseauter. Pis, certains croient savoir comment activer le Réseau pour aboutir à leur objectif alors que le plus souvent ils ont « tout faux ». Non seulement, ils vont perdre leur temps et connaître un échec cuisant, mais surtout ils risquent de rapidement se démoraliser en essuyant des refus répétés.


Je me souviens ainsi de cette candidate qui me disait : « Ça y est, je suis arrivée au bout de mon réseau relationnel et cela n’a rien donné. » Et de cet autre candidat, directeur financier, qui me confiait qu’il avait épuisé le sien. Les deux n’avaient pas compris que ce n’est pas son propre réseau qui donne les meilleurs résultats, mais celui que l’on va se constituer au cours de sa recherche et que, dans cette configuration, le Réseau est inépuisable ! Encore faut-il savoir comment l’activer, le développer, le fidéliser et ne pas le lasser. Parmi les cadres qui utilisent cette démarche, on estime que 15 % le font efficacement. À vous de décider maintenant si vous voulez faire partie de ces professionnels ou rester englué dans la masse des amateurs.


Comment bien utiliser ce livre


Cet ouvrage est divisé en trois parties.


La première partie présente et explique les dix facteurs clés de succès du repositionnement professionnel via le Réseau. Elle constitue le socle de votre réflexion et de votre action. Ces pages sont incontournables pour comprendre comment utiliser efficacement cette démarche et atteindre votre but.


La deuxième partie concerne les bonus. Elle permet d’approfondir votre connaissance du Réseautage. Elle est d’autant plus intéressante à consulter que vous avez déjà bien compris et intégré les dix facteurs de succès.


La troisième partie propose une boîte à outils, dans laquelle vous trouverez tout ce qui vous sera utile dans votre activation quotidienne du Réseau. C’est à vous d’aller y puiser, en fonction de vos besoins. Un test d’autoévaluation Réseau et un panorama des réseaux en France mettent un point final à cette boîte à outils.


Enfin, la bibliographie, indispensable, dépasse le cadre du Réseau. Elle comporte des ouvrages permettant d’approfondir de nombreux sujets liés à la pratique du Networking, à la communication et aux relations humaines.





PARTIE 1


LES DIX CLÉS DU SUCCÈS DE L’ACTIVATION DU RÉSEAU






Clé n° 1


Intégrez les règles du jeu


Surmontez les freins au Réseau


Il existe beaucoup de raisons pour ne pas utiliser le Réseau : ne pas comprendre ce qu’il peut apporter dans une démarche de recherche d’emploi ; ne pas en connaître le mode d’emploi ; manquer de confiance en soi ; avoir reçu une éducation centrée autour du sempiternel : « On ne demande pas aux autres » ; ne pas vouloir être redevable ; avoir une fierté mal placée ; redouter l’échec.


Dans les séminaires que j’anime sur le Networking, je me heurte très souvent à ce type de croyance. Tout le travail avec les participants se résume alors à :




	lister les peurs, les inquiétudes, les raisons de ne pas utiliser le Réseau ;


	faire comprendre aux membres du groupe, au moyen d’exemples tirés de leurs vies personnelle et professionnelle, que tout le monde utilise le Réseau ou l’a déjà utilisé avec succès dans la vie quotidienne.





Pour cela, je demande aux personnes présentes de réfléchir à la façon dont elles ont cherché et trouvé leur appartement, leur plombier, leur peintre, leur voiture d’occasion, leurs trois derniers jobs, une école pour les enfants, leur médecin, leur dentiste, leur ostéopathe, leur kinésithérapeute, etc. Tout le monde comprend aussitôt que « le Réseau, c’est la vie », dans la mesure où nous y faisons tous appel régulièrement et spontanément pour obtenir une information, un conseil ou le nom d’un bon professionnel, auprès de quelqu’un à qui nous faisons confiance.


Cette prise de conscience est indispensable pour faire comprendre que tout le monde utilise cette approche, sans forcément s’en rendre compte, et que sa transposition dans la vie professionnelle ne pose pas de problèmes de principe, au contraire. Il faut bien voir que cette démarche n’est pas une chose mystérieuse et honteuse, dissimulée aux yeux des honnêtes gens. C’est seulement une façon d’entrer en contact avec d’autres personnes, dans un but précis. Le plus grand risque de la démarche Réseau, c’est de ne pas y faire appel !
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