Le cas de l'entretien
d'embauche

Se vendre pendant un entretien d'embauche exige
une solide préparation et la capacité de se mettre
a la place de son interlocuteur.

épétez, répétez... Qu’il

s’agisse de gladiateurs, de

lutteurs sumo, de John
Wayne ou de bons vendeurs, tous
s’entrainent et répétent avant d’en-
trer dans I’aréne ou dans la salle de
conférence, car ce moment est celui
de la vérité, celui dont on ressort
victorieux ou vaincu.
Si vous ne répétez pas et ne prépa-
rez rien, les cartes seront contre
vous et vous pouvez vous attendre
a ce que votre premier entretien
vous laisse un souvenir qui vous
donnera des sueurs froides pendant
plusieurs jours.
Vous préparer minutieusement — en
vous documentant sur 1’entreprise,
en prévoyant les questions que 1’on
pourrait vous poser et celles que
vous pourriez poser, et en répétant
Ientretien avec un ami qui se fera
une joie de vous cribler de questions
vicieuses — vous donnera une assu-
rance qui transformera votre manig-
re de vous comporter et de parler, et
fera de D'entretien une expérience
intéressante a ne pas redouter,

Leur tache est plus difficile
que la vétre

Dites-vous bien que — contraire-
ment aux apparences — la tiche de
la personne qui vous recoit est bien
plus angoissante que la votre. 11 lui
incombe en effet, dans un laps de

temps qui ne peut décemment pas
excéder 60 minutes, d’évaluer sans
se tromper vos capacités, 2 la fois
sur le plan professionnel et sur le
plan personnel. Une mauvaise déci-
sion peut déclencher un vrai
désastre: vos subordonnés 4 bout de
nerfs pourraient quitter I’entreprise,
par exemple, ou bien il faudrait
vous licencier, et I’entreprise vous
aurait alors versé un salaire en pure
perte, sans parler du risque de voir
des informations confidentielles
divulguées a la concurrence. .. c’est
dire le poids qui pese sur les
€paules de votre interlocuteur.

En &tre conscient peut vous aider 2
comprendre pourquoi les per-
sonnes qui vous regoivent prépa-
rent des questions pieges afin de

voir comment vous réagissez, pour-
quoi elles se répartissent parfois les
rOles, I'une se montrant amicale et
compréhensive, vous incitant trom-
peusement 2 vous détendre, avant
que ’autre ne vous fasse dresser les
cheveux sur la téte en endossant le
role d’un odieux tyran.

Comprendre leurs besoins

et inquiétudes

Pour bien négocier un entretien, la
clé, comme toujours, consiste & com-
prendre quels sont les besoins et les
inquiétudes des personnes qui vous
interrogent, puis de vous demander
comment vous réagiriez a leur place.
It est probable que vous serez plus
dur avec vous-méme que n’osera
Jjamais ’étre votre interlocuteur.



Le jour de Pentretien

Evitez les vibrations négatives qui
pourraient nuire a votre sérénité, et
éliminez tout stress de derniére
minute en arrivant largement a
P’avance pour repérer ol se trouve le
bétiment. Marchez un peu dans les
environs — cet exercice physique
vous détendra.

N’hésitez pas a vous munir de tout
ce dont vous pensez avoir besoin,
comme par exemple votre script de
questions et réponses et les informa-
tions recueillies sur cette entreprise,
pour étre siir de ne rien oublier. Vous
n’en aurez probablement pas besoin,
mais vous serez plus détendu en les
sachant & portée de main.

Soyez aimable avec la personne de
Paccueil, bavardez un peu avec elle;
cela vous déliera la langue (vous
n’avez probablement adressé la
parole a personne au cours de I’heu-
re précédente) et vous détendra.
Arrangez-vous pour ne pas étre assis
lorsqu’on viendra vous chercher — il
est toujours génant d’avoir & s’extir-
per d’'une banquette pendant que
votre client vous attend, voire vous
aide a vous relever. Soyez bien plan-
t€ sur vos pieds, semrez la main de la
personne et sounez pour détendre
Patmosphere, pour vous-méme
comme pour votre interlocuteur.

Conseils

Agissez comme le ferait tout bon
vendeur venu présenter ses pro-
duits:

o Serrez la main de chaque person-
ne présente dans la piéce, méme
celle qui a I’air d’étre le concierge
— On ne sait jamais. ..

» Souriez et efforcez-vous de vous
montrer sous votre jour sympa-
thique.

« Ne vous asseyez que lorsque tous
les autres commencent 2 §’asseoir.
o Prenez le temps de sortir vos
documents et placez vos pense-
bétes (information sur Ientreprise,
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script de questions et réponses)
devant vous de facon a savoir ol se
trouve quoi.

e Tenez-vous sur votre siége
comme vos parents vous I’ont
appris : ni vautré contre le dossier
dans une tentative par trop transpa-
rente de sembler détendu, ni tout
au bord, prét & bondir hors de la
piéce comme un lapin effrayé.

¢ Ne mentez jamais — il est diffici-
le de se souvenir des mensonges.
Des recruteurs malins glisseront un
peu plus tard une question similai-
re, mais exprimée différemment,
afin de vérifier vos réponses.

« Il n’existe qu’une seule exception
a cette regle : si vous n’avez aucun
autre entretien programmeé aupres
d’autres  entreprises, laissez

Pour bien négocier un entretien, la clé consiste
a comprendre quels sont les besoins
des personnes qui vous interrogent.

» Répondez calmement et de fagon
complete aux questions ; soutenez
vos allégations par des exemples
concrets qui apportent une «preu-
ve» de ce que vous dites.

e Avant de répondre, prenez le
temps de réfléchir a3 ce que la
personne qui vous interroge
cherche réellement a savoir: quel
est son but.

o Si vous ne connaissez pas la répon-
se 2 une question, dites-le et surtout
ne paraissez pas complétement
désargonné par votre ignorance.

e Si vous étes interrompu au milieu
d’une phrase, prenez acte de I'in-
terruption, mais poursuivez votre
pensée si vous jugez que c’est
important pour vous; ne vous lais-
sez pas mener par le bout du nez.
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entendre le contraire si on vous
pose la question.

e Raccrochez-vous a quelque
chose (un stylo, une feuille de
papier) si vous savez que sous I’ef-
fet du stress, vos mains ont tendan-
ce a échapper a votre controle.

« Evitez d’accepter du thé, du café
ou de l'eau (ne fumez jamais,
méme si on vous offre une cigaret-
te, et refusez toujours 1’alcool), car
si une maladresse vous faisait ren-
VerSer votre tasse ou votre verre sur
la table, voire sur les genoux de
votre interlocuteur, vous perdriez
aussitot votre belle assurance.

¢ Posez vos questions, prenez votre
part de temps.

« Donnez votre carte de visite, vos
interlocuteurs pourraient vous
remettre la leur en échange — vous
pourriez ainsi les rappeler. Sinon,
notez leur nom par écrit.

« Demandez a quelle date ils pen-
sent prendre leur décision (pour
POuvoir programmer votre suivi).
« Soyez le demier a parler, comme
I'inspecteur Colombo, et posez
une derni¢re question au moment
ou la réunion se termine afin de
laisser une impression durable.
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