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Tu sais qui tu es, David Perry, et tu sais que c’est toi qui as dû accomplir le plus gros du travail et traiter les problèmes les plus difficiles. Je me dois également de remercier Frank et Ginger Adkins, qui sont actuellement au milieu du trajet, ainsi que Jeremy Huffman, qui a déjà atteint sa destination ; Christy Huffman, qui a la route devant elle et pourra tirer profit des enseignements qu’elle trouvera dans les pages qui suivent ; et Joshua Huffman, qui était à la recherche du travail idéal et l’a trouvé en regardant dans le miroir.
 
J. C. L.
 
 
À mon épouse chérie, Anita. Trente ans que l’on partage le même chemin… Je t’aime. Tu es une véritable source d’inspiration comme épouse, comme mère de Christa, Corey, Mandy et Shannon, et comme associée.
 
D. E. P.



Préface
Savez-vous pourquoi Jay Conrad Levinson et David Perry utilisent le mot « guérilla » dans tous les titres de leurs livres et conférences ? Parce que la guérilla est la poursuite d’objectifs conventionnels par des moyens non conventionnels. Les guérilleros, tout comme les fonceurs qui lisent SUCCESS magazine, ont une meilleure appréhension de la réalité que leurs adversaires conventionnels, lesquels ont tendance à chercher à réaliser leurs rêves par une méthode classique.
Jamais les guérilleros n’ont eu autant d’avantages concurrentiels qu’aujourd’hui. Dans l’état actuel du marché de l’emploi, agir de manière classique est la voie qui mène inéluctablement au désastre et à la frustration. Les principes et idées portés par ce livre vous aideront à procéder différemment. Le présent ouvrage vous permettra d’atteindre un territoire où l’on accomplit les objectifs conventionnels, d’aller vers la réalité telle qu’elle est à l’heure actuelle et non telle qu’elle fut. Il vous guidera vers un nouveau monde, une terra incognita pour les autres chercheurs d’emploi, où les guérilleros sont maîtres. Il paraît que dans une économie où les chiens s’entredévorent, le doberman est roi. Nous vivons aujourd’hui dans ce type d’économie, où le guérillero règne.
Devenir un vrai guérillero – ce à quoi cet ouvrage contribue largement – exige beaucoup d’efforts. La volonté d’être guérillero fait partie du parcours, mais le plus difficile consiste à maîtriser tous les détails. Où peut-on apprendre ces détails ? Dans les pages qui suivent…
Vous devez impérativement prendre conscience des bouleversements considérables du marché de l’emploi, ne serait-ce que dans la dernière décennie. Ce n’est plus la génération de vos pères, c’est la vôtre. Mais vous ne réussirez à vous l’approprier que si vous possédez la sagesse et la conscience du guérillero. Une immersion dans cette sagesse et la connaissance des réalités d’aujourd’hui vous permettront d’acquérir des qualités précieuses. Le but de ce livre est autant de vous ouvrir les portes vers des emplois dont les autres peuvent seulement rêver, que de vous montrer comment les décrocher.
Avoir l’emploi de ses rêves est quasiment impossible pour beaucoup. Ça tombe bien, les guérilleros sont experts en apprentissage de l’art de l’impossible. Leur connaissance de la réalité du marché de l’emploi transforme l’impossible en probable.
Peut-on réellement obtenir tout cela grâce à un seul livre ? Ceci est un commencement. Si vous êtes un simple chercheur d’emploi, nous formons des vœux pour que vous réussissiez. Si vous êtes chercheur d’emploi guérillero, nous prédisons d’ores et déjà votre succès.
Êtes-vous prêt à façonner votre vie délibérément et à profiter de vos meilleures années ? L’aventure commence maintenant !
 
À votre succès.
DARREN HARDY
Éditeur
SUCCESS magazine
www.SUCCESS.com



Préface
 à l’édition française
Jean-Pierre Dick
Jean Pierre Dick est connu du grand public comme régatier océanique par ses participations au Vendée Globe sur ses bateaux de 60 pieds, Open, Virbac-Paprec. Vainqueur des dernières courses, Barcelona World Race et Transat Jacques Vabre, il est l’un des très grands favoris du Vendée Globe 2012-2013. Mais ce skipper, vétérinaire de formation et diplômé du troisième cycle d’HEC, est aussi un chef d’entreprise à la tête d’une écurie de course au large qui gère son projet, mais aussi celui de plusieurs autres marins, en Open 60, Figaro, et Mini 6.50.
Jean-Pierre Dick a donc accepté, en guise de préface à l’édition française de ce livre, de nous confier ses « secrets » d’entrepreneur et de nous expliquer comment il manage et recrute ses équipes. On y retrouve finalement beaucoup de points communs avec une entreprise classique.
Du projet sportif à l’entreprise
Depuis quelques années, Absolute Dreamer, la société que j’ai créée, a pour objectif de gérer des projets sportifs : le mien pour le prochain Vendée Globe, mais aussi ceux de plusieurs marins que nous avons sélectionnés. L’idée est de maîtriser tous les paramètres, depuis le financement à la technique, en passant par la gestion humaine. La recherche de partenaires sponsors, qui deviennent alors nos clients, est gérée par mon associé. On essaye de créer une synergie entre eux en gérant aussi l’animation des partenaires à l’aide d’une équipe dédiée, avec des profils commerciaux.
En parallèle, nous avons aussi internalisé la partie communication avec trois personnes connaissant bien les médias. Avoir plusieurs projets permet d’amortir les coûts d’une part et de gagner en compétences et efficacité d’autre part.
L’originalité de notre société est donc de savoir collecter des fonds, mais aussi de donner un maximum de visibilité aux différents projets, sans oublier bien sûr la gestion de la technique et du sportif.
Je partage aussi le savoir faire que j’ai acquis dans la gestion de l’humain : mental, physique, sommeil. Comme dans tout projet d’entreprise, la préparation est vraiment le critère clé.
Absolute Dreamer, c’est aujourd’hui une entreprise de 16 personnes qui gère 6 projets voile et 25 partenaires « clients », avec une organisation finalement classique : un directeur général, un directeur technique, un pôle commercial-communication, et un service administratif.

Manager et Skipper : est-ce compatible ?
Ma fonction est originale, avec une double casquette : je suis d’abord un sportif, mais je suis aussi au cœur des décisions stratégiques de l’entreprise. Je m’appuie beaucoup sur mon associé pour manager au jour le jour. Je ne mets pas les mains dans le « cambouis » mais reste présent sur la stratégie et la vision globale.
Un rôle important reste la cohésion des talents, et en gérant des projets parfois concurrents, cela peut être délicat. En réalité, l’entraide sur tous les sujets rend les projets plus performants (à la dernière Mini Transat, nos deux bateaux ont fini deuxième et cinquième), et renforce ainsi la cohésion de l’entreprise.

Comment s’effectue le recrutement ?
Pour toutes les fonctions liées au support administratif, les chefs de projets et les commerciaux, nous recrutons finalement de manière très classique. Nous avons quand même plutôt tendance à miser sur des jeunes potentiels – souvent issus de l’ESC Rennes –, avec qui nous avons un partenariat. Toutefois, sur certains postes, nous définissons des profils expérimentés et recrutons par annonces.

La passion au cœur de tous les recrutements
Il est important que les salariés se sentent bien dans l’entreprise, d’où notre recrutement orienté vers des candidats à fort potentiel – qui ne s’ennuieront pas car ils progressent – et surtout des passionnés. En ce qui concerne les skippers, la particularité est qu’ils sont généralement assez indépendants et autonomes, tandis que nous, nous les impliquons dans une entreprise. On doit donc ajuster le curseur entre l'indépendance et le côté structurant d’un emploi de salarié. Ils doivent avant tout rester des marins motivés par le résultat.
Nos skippers sont plutôt en devenir, mais la caractéristique commune, comme dans beaucoup d’entreprises, est que la passion et la motivation priment.
Un bon exemple : Thomas Normand, à qui nous avions dit non. Il est revenu à la charge avec un argumentaire pour rentrer dans l’entreprise « par la fenêtre ». Résultat : Thomas est finalement recruté avec aujourd’hui un projet Mini 6.50 puis Figaro, et on envisage un plan Vendée Globe pour lui ! N’hésitez donc pas à vous battre pour entrer dans une entreprise, lorsque vous y croyez, même quand on vous dit non.
Gagner en voile, c’est un peu comme dans le monde de l’entreprise : il y a entre 20 et 30 projets au départ, et un seul gagnant. En recrutant les plus motivés et les plus passionnés, une entreprise se donne les meilleures chances possibles. Soyez de ceux-là !
 
			


Propos recueillis par Pierre-Yves Lautrou (marin et journaliste) que vous pourrez retrouver en vidéo sur www.guerillamarketingemploi.com




Avertissement
Chercheurs d’emploi
Désirez-vous réellement décrocher un nouvel emploi et êtes-vous vraiment prêt à faire le nécessaire pour vous distinguer des autres ? Achetez ce livre et dévorez-le ! Utilisez un marqueur, cornez les pages les plus intéressantes. En étudiant ce livre et en appliquant les idées qui y sont promues, vous pourrez décrocher un emploi à tout moment, quelles que soient les conditions économiques du marché. Désormais, vous ne dépendez plus de personne d’autre que vous.

Chasseurs de têtes
S’il vous plaît, n’achetez pas ce livre ! Je n’ai répondu à aucune des lettres d’injures envoyées par les recruteurs qui m’ont accusé de les mettre au chômage, et je ne répondrai pas à la vôtre. Ceci dit, des recruteurs intelligents se sont servis des tactiques contenues dans ce livre pour décrocher plus de contrats et améliorer leurs processus de recherche.

Les fainéants
N’achetez pas ce livre si vous êtes au chômage et fier de l’être. Vous n’avez pas le désir de faire le nécessaire pour vous prendre en main, et personne ne pourra le faire à votre place. Économisez plutôt vos sous.

Publicité
Il n’y en a pas. Les personnes, produits et entreprises présentés dans Guérilla marketing pour trouver un emploi doivent leur présence dans l’ouvrage à leurs seuls mérites.




Introduction
Tombe sept fois, relève-toi huit.
Proverbe japonais


L’avantage du vainqueur
David E. Perry, l’auteur de la version originale de ce livre, nous raconte une histoire très significative de l’état d’esprit dans lequel nous vous proposons d’aborder votre recherche d’emploi.
Ce jour-là, j’étais dans la file d’attente à l’aéroport lorsque mon BlackBerry se mit à vibrer fortement. À l’autre bout du fil, Christa Martel-Perry, ma fille aînée, qui fait des études de publicité et de design à l’université. Le texto est un outil de communication formidable. Il nous permet d’éviter les échanges qui s’éternisent et nous débarrasse du besoin d’inventer des excuses pour ne pas passer un coup de fil. Mais surtout, il est concis. Ce qui suit est une transcription intégrale de nos échanges.
 
Heure : 15 h 01
Lieu : Detroit
Christa : Papa, j’ai un devoir pour mon cours de pub, et j’ai besoin d’aide. Je dois développer une campagne de recherche d’emploi dans les nouveaux médias. Ma présentation est dans deux jours. Des idées ?
Moi : Fais une campagne publicitaire par e-mail et sur Facebook en ciblant le top 10 des sociétés que tu vises.
 
Heure : 16 h 47
Lieu : Philadelphie
Christa : Papa, j’ai le top 10. J’ai besoin du numéro de ta carte bleue pour la pub sur Facebook.
Moi : OK ! **** **** **** ****. Code de sécurité dans texto suivant.
Moi : Code *** Ne dépense pas plus de 10 $ ; 0,25 $ par clic.
 
J’ai donc accepté qu’elle dépense un montant maximum de 10 dollars pour une campagne publicitaire sur Facebook, avec un coût par clic de 0,25 $, ce qui lui permet d’avoir un groupe test potentiel de 40 personnes. J’ai envoyé le numéro de la carte bleue avec le code de sécurité. Je sais ce que vous vous dites, mais au point où on en était, on pouvait y aller jusqu’au bout !
 
Heure : 22 h 15
Lieu : Ottawa
Christa : Ça a marché !
Moi : Qu’est-ce qui a marché ?
Christa : Les e-mails. Déjà 2 réponses.
Moi : Déjà ? De qui ?
Christa : Le père d’une amie connaît le directeur exécutif de X. Elle m’envoie les détails et lui transmet mon message.
 
Christa présenta sa campagne au reste de sa classe. Le lendemain, elle reçut un e-mail d’une des organisations qu’elle avait ciblées l’invitant à un entretien, et peu de temps après elle s’envola vers l’étranger.

Mais oui, mais c’est bien sûr !
Que s’est-il passé ? J’ai juste échangé quelques SMS brièvement avec Christa, entre deux vols :
	• Le temps que j’arrive à Philadelphie, elle était prête à passer à l’action.

	• Elle a utilisé des logiciels gratuits sur son portable pour créer une publicité et la mettre en ligne sur Facebook.

	• Le temps que je franchisse les douanes à Ottawa, elle avait déjà des résultats.

	• Son message est devenu viral.

	• Quelques jours plus tard, elle a choisi une offre.


… et cela sans avoir jamais lu un journal, consulté un site d’offres d’emploi, participé à un salon, ou même dépensé un seul centime de son argent !
Est-il réellement aussi facile de chercher et trouver du travail ? La réponse est oui. Mais pour bien des gens, la partie la plus ardue est d’amorcer la conversation. C’est l’objectif de ce livre : vous aider à engager le dialogue avec des recruteurs pour pouvoir décrocher un job.

Les nouvelles formes de la recherche d’emploi
7 000 000
4 244 800
À votre avis, que représentent ces chiffres ? Non, ce n’est pas le nombre de vues sur Youtube de la dernière pub qui fait le buzz ! 7 millions, c’est le nombre estimé des offres d’emploi diffusées en France en 2011 (3,23 millions pour le seul Pôle Emploi) ; 4 244 800, le nombre de demandeurs d’emploi fin décembre 2011 en France.
Et il y aurait entre 500 000 et 800 000 offres non pourvues faute de candidats !
Ces chiffres résument à eux seuls une situation de l’emploi complètement paradoxale et mal appréhendée par tous. Quand vous cherchiez un job, vous souvenez-vous avoir vu passer 7 millions d’offres d’emploi ? Et pourtant…

Cela semble défier toute logique
Depuis des années, on ne cesse de nous asséner que le nombre de chômeurs augmente. Ces chiffres sont incontestables et pourtant, les patrons, de PME et TPE en particulier, ne peuvent pas pourvoir de nombreux postes : c’est l’un des aspects les plus méconnus de la récession actuelle. Les statistiques montrent qu’il existe une grande quantité d’emplois vacants même si le pays traverse l’une des crises économiques les plus sévères de ces dernières décennies.
Combien y a-t-il eu d’offres du type de celles que vous recherchez le mois dernier ? Sans doute bien plus que vous ne l’imaginez. Le vrai problème est que d’une part elles ne sont pas toutes diffusées par Pôle Emploi, et que d’autre part certaines ne sont pas visibles (ou peu) voire non diffusées. En effet, les recruteurs, sauf ceux des grandes entreprises, n’ont généralement pas les moyens de traiter des quantités importantes de CV, qu’il faudrait classer, suivre et auxquels il faudrait répondre. Très peu d’entreprises peuvent se permettre de consacrer des centaines d’heures à ce travail, et beaucoup d’offres d’emploi ne sont en conséquence jamais publiées. Le recruteur va prendre le temps pour diffuser son offre, en parler d’abord autour de lui, et s’il rencontre le « bon » candidat, il l’embauchera tout de suite.
Autre raison : en France, la multiplicité des supports de diffusion (Pôle Emploi, Apec, sites d’emploi, de presse, d’entreprise, intérim, écoles, associations d’anciens, organismes professionnels, réseaux sociaux…) ne favorise pas la visibilité du marché pour un candidat.

Et la logique l’emporte
Il nous a suffi de quelques lignes pour expliquer le paradoxe de ce marché. Très vite, on a compris pourquoi et comment les types de recherche que pratiquent la plupart des chercheurs d’emploi ne sont pas appropriés. Les méthodes traditionnelles comme les sites d’offres d’emploi, les journaux et l’exploitation du carnet d’adresses ont certes toujours leur place, mais ce sont des outils essentiellement passifs. Les recruteurs d’aujourd’hui aspirent à entrer en relation avec une poignée de gens composée des candidats « les plus qualifiés », et ils se servent d’un tout nouvel ensemble d’outils et de stratégies pour les atteindre. Notre propos est de faire comprendre comment les recruteurs et les chasseurs de têtes d’aujourd’hui pourvoient les postes.
Un recruteur ayant pour mission de trouver un ingénieur avec une expérience dans le domaine des systèmes de freinage et d’échappement pour l’automobile, par exemple, pourrait procéder de la façon suivante :
	• Mettre en ligne une annonce et espérer que le candidat idéal la remarque et envoie sa candidature.

	• Faire une recherche Google ou LinkedIn à l’aide de mots-clés formant une requête booléenne.


Indice : la recherche par mots-clés prend deux secondes et affiche uniquement les personnes ayant la qualification recherchée. Voici les requêtes que j’ai faites et le nombre de résultats obtenus (entre parenthèses) :
	• Intitle : cv systeme.freinage | echappement ingénieur mecanique automobile (451 réponses dans Google France).

	• Site Linkedin.com : inurl:in systeme.freinage | échappement mecanique !ingénieur France (115 profils).

	• Site viadeo.com : systeme.freinage | échappement mecanique !ingénieur France (1 090 profils).


La réponse peut ensuite facilement être affinée en ajoutant quelques critères pour arriver à une liste raisonnable. Vous pouvez copier et coller ces requêtes et voir les résultats sur Google. Bien sûr, ne recopiez pas les chiffres entre parenthèses.

Le monde du recrutement d’aujourd’hui
Tous les jours, des responsables RH, des recruteurs et des chasseurs de têtes cherchent des candidats ayant vos compétences. Ils veulent vous trouver. Ils ont pour mission de pourvoir des postes qui ne font pas forcément l’objet d’offres d’emploi. Si vous voulez apparaître dans les résultats des recherches, il faut que votre profil contienne les termes exacts de leurs requêtes. Question : « Seriez-vous dans la liste des résultats si ma requête utilisait des mots et expressions qui décrivent vos compétences et vos aptitudes ? » Réponse vraisemblable : « Non. » Ainsi, les personnes qui sont à votre recherche ne peuvent pas vous trouver, elles vont se rabattre sur un autre ingénieur peut-être moins qualifié, et vous êtes en train de rater un grand nombre d’occasions.
Les bonnes vieilles recettes de recherche d’emploi ne correspondent plus aux nouvelles réalités du recrutement. Les journaux et les sites d’offres d’emploi, qui sont des médias essentiellement passifs, deviennent de plus en plus obsolètes et sont remplacés par des requêtes Internet combinant mots-clés et logique booléenne sur LinkedIn, Viadeo, Facebook, Twitter, etc.
Les recruteurs d’entreprise seront davantage proactifs dès lors qu’ils devront résoudre un problème. À l’avenir, ils s’appuieront de plus en plus sur de nouveaux outils de matching (comme ceux déjà intégrés dans LinkedIn Recruteur et Qapa par exemple). Il y a mille fois plus de chances que les managers recruteurs qui ont un poste à pourvoir sélectionnent et contactent les candidats eux-mêmes plutôt que de recourir aux services d’un chasseur de têtes ou d’un chargé de recrutement, demander aux employés de recommander quelqu’un ou passer une annonce.

Eurêka !
Vous pouvez analyser ces mêmes techniques de recherche et les utiliser à votre profit afin d’apparaître dans les résultats ou de trouver des entreprises confrontées à des problématiques que vous pouvez résoudre, et ainsi vous trouver un emploi.
Que pouvez-vous retirer de tout cela ?
	1. Le contexte économique a changé et les entreprises ont dû adapter leurs pratiques, la technologie les y incitant encore plus, y compris en matière de recrutement.

	2. Il est plus facile de chercher des problèmes que l’on peut résoudre que de trouver du travail. La première approche est une démarche de valeur (les entreprises sont prêtes à payer pour résoudre un problème), la seconde se réfère juste à des dépenses salariales supplémentaires.


Votre « opportunité » est de résoudre un problème posé à un manager, en l’occurrence recruter un profil adapté. Quoique le marché de l’emploi soit devenu extrêmement compétitif, il y a toujours beaucoup de postes disponibles. Il n’en demeure pas moins que l’offre est inférieure à la demande sur ce marché, et être le candidat le mieux qualifié ne suffit plus pour décrocher le poste. Mais vous le savez sans doute déjà. C’est la personne qui parvient à identifier l’opportunité d’emploi et qui manœuvre habilement dans la démarche de recrutement qui sera embauchée.
Chercher l’opportunité d’emploi et agir habilement : voilà les avantages concurrentiels du chercheur d’emploi façon guérilla.

Les tactiques de guérilla qui marchent
De nombreux emplois sont disponibles sur le « marché caché du travail », mais ils demeureront toujours dans l’ombre. Le candidat doit acquérir de nouveaux réflexes pour parvenir à les dénicher et pour formuler la valeur qu’il apporte à l’entreprise, et ce dans un langage que le recruteur peut comprendre.
La recherche d’emploi guérilla a déjà fait ses preuves dans plusieurs villes à fort taux de chômage aux États-Unis. Adopter la technique guérilla, c’est obtenir un emploi dans des délais beaucoup plus rapides que la moyenne.
Les stratégies et les tactiques que le présent ouvrage vous enseignera vous permettront de vous positionner parmi les candidats potentiels et de nouer un dialogue qui vous conduira à être embauché. Vous apprendrez en quoi les entretiens ont changé et comment vous pouvez vous y adapter pour être sûr de réussir à tous les coups.
La crise de 1929, deux guerres mondiales, Mai 68, la crise du pétrole, la crise financière : chaque génération s’est trouvée face à des défis apparemment insurmontables, et toutes les ont surmontés. Il est temps que nous nous confrontions à notre défi et l’emportions, que nous remettions tout le monde au travail, un guérillero à la fois.

Pourquoi cette édition ?
De nombreux éléments ont changé dans la recherche d’emploi depuis l’édition originale du livre. Ainsi :
	• Deux stratégies de recherche sont effectives, quelle que soit la conjoncture économique :
	1. Vous n’aurez pas de problème d’emploi si les entreprises connaissent votre existence et savent où vous trouver. Pour cela, il faut comprendre l’approche et la démarche suivies par les entreprises lorsqu’elles cherchent à pourvoir un poste.

	2. Pour trouver du travail dans un marché de l’emploi où la demande est plus forte que l’offre et où une concurrence rude règne, le candidat doit se mettre en avant et se distinguer aux yeux du recruteur.



	• Lorsque, chez Altaïde, on a commencé à écrire au sujet d’un réseau social prometteur du nom de LinkedIn, il ne comptait encore que 75 000 membres et seulement 500 Français. Il est aujourd’hui composé de plus de 155 millions de membres dont près de 4 millions en France. Depuis, d’autres réseaux professionnels se sont développés, comme Viadeo en France et Xing en Allemagne. Les recruteurs s’en servent tous les jours, mais pas de la façon dont vous croyez ! Aucun autre livre ne vous apprendra que les recommandations que vous rédigez sur LinkedIn peuvent amener les recruteurs à consulter votre profil et à vous contacter (ce n’est évidemment qu’une petite partie de tout ce qu’il y a à dire sur LinkedIn et Viadeo, et nous y reviendrons plus longuement).

	• Chercher sur Google était tout nouveau à l’époque, et seuls les recruteurs le faisaient. Google est maintenant devenu un outil essentiel dans votre palette de recherche d’emploi.

	• Au bon vieux temps (d’avant 2009), les blogs étaient la « voix du peuple » et ne rivalisaient pas avec les grands médias. Aujourd’hui, blogs et grands journaux sont en concurrence pour obtenir les scoops.

	• Monster, Cadremploi et Regions Jobs étaient les sites majeurs d’offres d’emploi (ils le sont toujours). Mais il y a maintenant une quantité impressionnante de petits sites spécialisés, et vous devez trouver la manière la plus efficace de les exploiter.

	• Facebook, que les recruteurs n’utilisaient pas, car la recherche de candidats avec des mots clés y est inefficace. Autre point qui a eu tendance à écarter les recruteurs sérieux : le caractère discriminant des informations que l’on peut voir sur un profil. Mais depuis, les choses ont évolué. Facebook est aujourd’hui utilisé par les chasseurs de tête et les chargés de recrutement pour y diffuser leurs offres (par exemple, la page fan « Danone Jobs »). Facebook comptait plus de 800 millions de membres fin 2011 dont plus de 23 millions en France. Si Facebook était un pays, il serait le troisième pays le plus peuplé au monde, derrière la Chine et l’Inde. Comparé à Facebook, Monster, le plus grand site d’offres d’emploi, n’est qu’un mini-site Web en termes de fréquentation. Vous pouvez comparer les deux sur www.compete.com, si vous voulez voir par vous-même.


Et pourtant, en dépit de toutes ces transformations, la plupart des gens continuent à chercher du travail « à l’ancienne », à la manière d’il y a cinq ans, en consultant les sites d’offres d’emploi et en faisant jouer leurs relations.
Le candidat doit donc penser et agir différemment.
N’ayez aucune crainte, nous vous montrerons :
	• Ce qu’il faut faire ;

	• Comment le faire ;

	• Pourquoi il faut le faire (savoir, c’est pouvoir !).


En quoi notre approche de la recherche d’emploi est-elle différente ? Parce que nous insistons sur deux avancées fondamentales :
	1. Une approche marketing graduelle

	2. Un effet multiplicateur de force



Une approche marketing graduelle
Chaque recherche d’emploi est en réalité une campagne marketing et de vente. Les meilleurs candidats sont ceux qui identifient les sociétés cibles, entrent en contact avec ces dernières par téléphone, courrier ou e-mail, et rencontrent le recruteur afin de le convaincre de formuler une proposition d’embauche. C’est la même démarche que celle que suivent l’agent d’assurances ou le courtier en crédit immobilier lorsqu’ils prospectent des nouveaux clients : une approche marketing et commerciale.
Certes, nous savons tout cela au fond de nous-mêmes. Et pourtant, l’immense majorité des guides et ouvrages portant sur la recherche d’emploi est écrite par des auteurs qui n’ont aucune expérience dans la vente ou dans le marketing : des professeurs d’université, des professionnels des ressources humaines ou des conseillers en gestion de carrière.
Par comparaison, ce que Jay et moi avons appris en termes de marketing et de vente dépasse largement les connaissances que la plupart des soi-disant « experts » en gestion de carrière ont dans ces domaines. Nous n’écrivons pas cela pour nous vanter, car il n’est pas difficile d’être le meilleur en marketing et en vente dans l’univers du recrutement.
À la différence des autres auteurs spécialisés en gestion de carrière, nous nous distinguons par notre formation et nos expériences en marketing et en vente. Jay est le père de Guérilla Marketing, la série de livres de marketing la plus vendue dans l’histoire. Quant à moi, j’ai commencé ma carrière dans le recrutement en passant plus de 150 appels par jour pour démarcher des cadres débordés de travail et en essuyant refus sur refus. Je me suis forgé mes talents en matière de prospection et de recrutement lors de nombreuses années au cœur même de l’action, et cela m’a permis de négocier plus de 184 millions de dollars en salaires et rémunérations depuis 1986.
Quand nous sommes en conférence face à des chercheurs d’emploi, nous sommes souvent frappés de les sentir encore ancrés dans des moyens de recherche très classiques alors que ceux-ci sont de moins en moins efficaces.

Un effet multiplicateur de force
Guérilla Marketing pour trouver un emploi a pour but de vous aider à structurer et lancer votre propre effet multiplicateur de recherche. Vous y trouverez une explication détaillée, étape par étape, de la manière dont vous pouvez tirer profit des réseaux sociaux et des différents outils numériques afin de conduire une recherche d’emploi ciblée, suivie d’un assaut total et frontal sur une liste d’employeurs idéaux. Chaque technique et chaque méthode décrites dans le livre ont été mises à l’épreuve sur la base des feedbacks des chercheurs d’emploi.
Guérilla Marketing pour trouver un emploi vous propose des approches pragmatiques qui vous permettront de trouver un poste facilement et rapidement. Vous y puiserez des idées afin de personnaliser votre démarche, dépasser vos concurrents, être le premier à trouver les postes (les opportunités) et vous préparer à les décrocher.

La voie vers l’emploi de vos rêves
Qu’est-ce que Guérilla Marketing pour trouver un emploi va vous apporter à vous, personnellement ? Cet ouvrage vous montre comment tirer pleinement profit des stratégies et techniques de recherche d’emploi qui ne sont pas disponibles gratuitement en ligne et que seule une poignée de gens bien informés connaissait jusqu’ici.
Les entreprises se battront pour vous recruter, parce que ce livre :
	• Vous conduit dans une démarche simple pour déterminer vos compétences les plus vendables en moins de 30 secondes (en conséquence, vos CV, lettres de motivations et entretiens se distingueront de la masse anonyme des autres chercheurs d’emploi).

	• Vous guide dans la rédaction d’un CV qui attirera immédiatement l’attention de votre employeur idéal (sur la base de 100 ans de principes de rédaction publicitaire).

	• Vous montre comment créer un profil qui permet aux recruteurs de vous trouver sur Viadeo, LinkedIn, Twitter et/ou Facebook, ouvrant la voie à une prise de contact et à un entretien.

	• Vous indique comment utiliser des services innovants comme Google pour identifier des employeurs potentiels.

	• Présente en détail une douzaine de techniques différentes pour décrocher un entretien.

	• Vous indique comment « commencer à travailler avant même d’être embauché » et comment prouver vos compétences dès votre prochain entretien.


Et parce que vous y découvrirez comment :
	• Formuler vos points forts spécifiques dans les CV, lettres de motivation, e-mails et au cours des entretiens (tout en évitant les formules-types que les recruteurs abhorrent).

	• Utiliser Viadeo, LinkedIn, Facebook et les autres réseaux sociaux pour tirer profit de la « vie secrète des plus grands recruteurs ».

	• Rédiger un CV spécialisé, agréable à lire, s’adressant à l’employeur dans un registre qu’il comprend, et comportant les preuves de toutes vos affirmations.

	• Cibler un travail qui corresponde parfaitement à vos forces et à vos compétences, le type de travail que vous auriez fait même gratuitement !

	• Concevoir, mettre en place et exécuter une campagne de recherche d’emploi multiforme en suivant les principes stratégiques utilisés par le général Norman Schwarzkopf lors de l’opération Tempête du désert.

	• Apprendre à présenter vos compétences de manière créative et innovante afin de vous distinguer dans un marché de l’emploi dominé par une forte demande.

	• Maîtriser les astuces d’utilisation des moteurs de recherche utilisées par les meilleurs chasseurs de têtes (qui doivent trouver le bon candidat pour le poste s’ils veulent être rémunérés).

	• Foncer rapidement et directement sur les meilleurs postes avec les meilleurs salaires, parce que vous savez exactement ce que la personne qui recrute veut (pour l’employeur potentiel, vous ne serez plus un importun, vous serez le bienvenu).



Bonus et suppléments
Ce livre vous propose également un certain nombre de bonus et de suppléments (vous les retrouverez sur notre blog) :
	1. Exercices : indispensables pour accélérer votre embau- che.

	2. Les dernières nouvelles du front : des anecdotes sur des gens ordinaires qui utilisent les techniques de la guérilla marketing pour obtenir le poste de leur rêve.

	3. Tactiques de la guérilla : des dizaines d’astuces pour trouver du travail rapidement.

	4. La sagesse du guérillero : des encarts rédigés par des auteurs, coachs de carrière ou responsables ressources humaines reconnus.


Ces encarts sont des contributions, de quelques-unes des plus brillantes personnalités du secteur du recrutement, des leaders d’opinion aux compétences reconnues (beaucoup sont conférenciers, certains sont des formateurs et auteurs à succès), que nous avons réunis pour la première fois en raison des changements sans précédents survenus sur le marché de l’emploi.

Bienvenue dans votre futur
L’objectif de Guérilla Marketing pour trouver un emploi est de vous permettre de gérer votre carrière comme un prestataire professionnel, en vous aidant à créer votre marque, à accroître votre valeur et à vous bâtir une carrière enrichissante. Nous vous aiderons à élaborer un plan de bataille multiforme qui vous permettra de dépasser vos adversaires et de vous distinguer du gros de la troupe pour être toujours le meilleur.
Ce livre est votre voie rapide vers la réussite.
Guerilla Intelligence
De la guerre des talents
Par Alexandre Pachulski
 
D’après toute personne travaillant de près ou de loin dans le secteur des Ressources Humaines, les entreprises mènent en ce moment une véritable guerre des talents ! Pour celles-ci, l’un des enjeux clés est de détecter et attirer les « talents » présents sur le marché de l’emploi.
Paradoxalement, les personnes à la recherche d’emploi - en poste ou non - sont, elles, confrontées à une difficulté quasiment symétrique : faire écho de leurs compétences afin d’être repérées par les recruteurs.
Le défi des candidats et des entreprises est donc finalement le même : arriver à se « trouver » dans cette jungle de l’emploi ! Face à ce défi, quelques entretiens de recrutement et une poignée de tests ne suffisent plus. Si les talents se révèlent dans l’action, comment espérer les dénicher entre les quatre murs d’une salle de réunion ?
Dans le contexte actuel, la détection des talents commence bien avant le processus de recrutement. Les candidats disposent en effet de nombreuses technologies, en particulier les médias sociaux, pour se bâtir une véritable identité numérique et travailler leur e-réputation. Ils peuvent affirmer leur personnalité, leurs expertises et valeurs au travers d’un blog, utiliser LinkedIn ou Viadeo pour exposer leurs compétences et présenter leur parcours professionnel, se faire remarquer par les entreprises qu’ils affectionnent en dialoguant sur leurs pages Facebook.
La technologie utilisée a en soi peu d’importance. Ce qui importe c’est que le support utilisé soit adapté au message que l’on souhaite faire passer. Lorsqu’il y a adéquation entre le support utilisé et le message que l’on envoie, le candidat se fait entendre et émerge de la jungle de l’emploi !
Tout ce travail en amont constitue un socle sur lequel le candidat et le recruteur doivent s’appuyer lors de leur première rencontre afin de ne pas se baser uniquement sur le traditionnel CV Word en format A4. Le travail du recruteur consiste à déceler le talent potentiel du candidat et mesurer l’adéquation de ce dernier avec le poste à pourvoir. Plus un recruteur dispose d’informations sur le candidat, plus il minimise le risque et augmente les chances de gagner le « pari » que constitue son recrutement. Mais on parle ici de percevoir un potentiel plus que de constater objectivement un talent !
L’effort de « détection » des talents se poursuit finalement bien après que le candidat se soit mué en collaborateur. Le recruteur embauche toujours un candidat avec un ensemble de réserves, d’attentes, d’espoirs, d’éléments à suivre. Pour transformer ce talent potentiel en un collaborateur à succès et gagner son pari, il faut que le processus de recrutement alimente la démarche de gestion des talents dans laquelle le nouveau collaborateur va s’insérer.
Et si tout se passe bien, le candidat pourra faire du story-telling sur Foursquare en disant fièrement lors de son premier jour : « Ca y’est, j’ai mon badge ! » en se localisant dans l’entreprise. Il pourra également mettre ses infos à jour sur ses différents profils en ligne sur Facebook, LinkedIn ou DoYouBuzz.com. Et ainsi continuer d’alimenter le cycle de détection des talents et donner envie à d’autres personnes de son réseau de travailler pour l’entreprise !

Alexandre Pachulski, docteur en informatique, est l’un des trois fondateurs et le directeur Produits de TalentSoft, leader européen de la gestion intégrée des talents en mode SaaS.
Il est également l’auteur de nombreux ouvrages et anime un blog RH : lestalentsdalex.com










Chapitre 1
Pourquoi faut-il
 devenir un guérillero
 de la recherche d’emploi ?
Les espèces qui survivent ne sont pas les espèces les plus fortes, ni les plus intelligentes, mais celles qui s’adaptent le mieux aux changements.
Charles Darwin


Turbulences et profondes transformations affectent aujour-d’hui l’économie mondiale. Le monde est balayé par des vents de licenciements, de délocalisations, d’externalisations, de restructurations, de rationalisation d’effectifs et de faillites. Tout cela est le produit des progrès des TIC (technologies de l’information et de la communication), qui ont conduit au changement des normes et valeurs sociales et au basculement vers un système économique basé sur les connaissances. Le marché de l’emploi a également été considérablement affecté par la complexité croissante des métiers, qui sont sans cesse plus sophistiqués. Tout cela nous amène à un tournant majeur de notre histoire.
Nous sommes aujourd’hui témoins de la première vraie reprise économique de l’économie de l’information, et sa principale caractéristique est que c’est une reprise sans création d’emploi. C’est la conséquence de la mutation rapide d’un système qui reposait autrefois sur les ressources naturelles et sa transformation en un nouveau paradigme économique qui s’appuie complètement sur les connaissances.
Pendant la plus grande partie du vingtième siècle, les récessions étaient essentiellement la conséquence d’une réduction cyclique de la demande, en raison d’une quantité excessive de stocks et d’invendus. Dans ce schéma, les entreprises mettent les employés au chômage technique le temps d’écouler ces stocks. Ensuite, la demande s’accroît rapidement. Une fois la rotation des stocks revenue à un niveau normal et les rayons des commerçants de nouveau remplis, les ouvriers retrouvent leurs postes d’origine dans la même usine, ou récupèrent un poste équivalent dans d’autres usines.
Les progrès considérables en matière de technologie de l’information ont permis aux entreprises au cours de ces dernières années d’intégrer leurs chaînes logistiques afin de parvenir à un couplage serré de l’offre et de la demande en même temps qu’elles externalisaient la production et les fonctions de support à faible valeur ajoutée pour minimiser les coûts et accroître les revenus des actionnaires. La plupart des emplois qui ont disparu aux États-Unis et en Europe ont ainsi été transférés en Inde, en Chine ou en Amérique latine. Plus de recours au chômage technique : les salariés sont désormais purement et simplement licenciés et obligés de trouver du travail dans d’autres industries, secteurs économiques ou régions, ou de se reconvertir et de changer de métier.
De même, la croissance de l’emploi dépend maintenant de la création de nouveaux postes. Il faut donc s’attendre à un long décalage entre reprise économique et reprise du marché de l’emploi, dans la mesure où créer un nouvel emploi est un risque pour l’employeur, et où créer et pourvoir un poste prend plus de temps. L’investissement dans de nouvelles ressources ne dépend désormais plus d’un mouvement de balancier qui passe de la récession à la reprise économique et inversement.
Les ressources ne sont plus constituées par les capitaux financiers ou par les terrains. Elles sont désormais faites de capital humain. Demandez à Tony Hsieh, PDG de Zappos.com, ou aux PDG de Spartoo et Sarenza en France s’ils ont besoin d’un magasin pour vendre des chaussures. De même, nul besoin de détenir des matières premières, une usine ou une flotte de camions. Nike est devenu le leader du secteur des chaussures grâce à la concentration de la capacité de création de valeur de ses employés en termes de design, de marketing et de distribution.
Le vrai capital est intangible : c’est le niveau des connaissances d’une personne, combinée à la capacité de les mettre en pratique.


Les gagnants sont ceux qui réussissent à vendre leurs talents !
Le stock de travailleurs qualifiés s’est réduit tandis que la recherche du profit s’est accentuée. Tout cela a transformé la nature de la « guerre des talents », qui de quantitative à la fin des années 1990 est devenue qualitative. Peter Weddle la définit comme la « guerre des plus talentueux » dans Generalship: HR Leadership in a Time of War1. À la fin des années 1990, la plupart des employeurs cherchaient avant tout à pourvoir les postes en recrutant massivement. Désormais, l’approche qui prévaut consiste à recruter intelligemment.
Les entreprises d’aujourd’hui doivent gérer une concurrence plus intense et la nécessité d’une meilleure efficience dans le recrutement, tout en ayant pour uniques objectifs la productivité et la performance financière. La recherche d’emploi devient en conséquence plus ardue, dans la mesure où les dirigeants ne recrutent que les individus potentiellement à même d’apporter un surcroît de valeur et d’accroître les profits de l’entreprise. De nombreuses organisations considèrent désormais l’employé comme une charge variable – d’où l’utilisation de l’expression « capital humain » – qui ne doit rester dans le compte des résultats que tant qu’elle rapporte de l’argent.
Vous perdez votre temps si vous cherchez un bon vieux travail confortable. Dans la « nouvelle économie », tous les emplois sont temporaires. Il convient donc d’être constamment à la recherche de la prochaine opportunité.

Pourquoi faut-il être un guérillero
Je peux vous le dire d’expérience : celui qui est recruté est rarement le chercheur d’emploi le plus qualifié. Le poste est toujours attribué à celle ou celui qui se met le mieux en valeur et sait se positionner comme la solution au problème de l’employeur.
Le marché de l’emploi a subi des bouleversements conséquents qui rendent insuffisantes les bonnes vielles méthodes de recherche d’emploi. Certes, elles doivent toujours faire partie de la palette de techniques du chercheur d’emploi, mais elles ne mettent pas suffisamment en valeur le candidat aux yeux des recruteurs potentiels.
Tom Peters a initié le concept de Brand U (capital-marque personnel) en 1997 dans son ouvrage Re-Imagine! 2. La notion de marque personnelle était à l’époque un concept marketing d’affirmation de soi réservé aux cadres supérieurs et aux ingénieurs de haut vol qui voulaient maximiser financièrement leur plus grand actif : leur carrière. Aujourd’hui, le recours à la marque personnelle est simplement une question de survie.
Devenir un guérillero est désormais la seule manière de faire progresser sa carrière de manière cohérente. Le marché de l’emploi est devenu favorable à celles et ceux qui disposent d’une marque personnelle forte et sont capables de se vendre en tant que ressource la plus efficiente à travers de nombreux circuits de distribution.

Le secret n° 1 pour être recruté
Développez un plan et appliquez-le. Le marché de l’emploi est devenu hyperconcurrentiel, et vous y êtes en concurrence avec des millions de sans-emploi et un nombre encore plus grand de personnes déjà en poste mais insatisfaites de leur situation. Pour réussir, votre plan doit être remarquable. Il doit être clair et extrêmement détaillé.

Le secret n° 2 pour être recruté
Êtes-vous prêt à le savoir ? Montrez au recruteur que vous lui rapporterez plus (valeur) que ce que vous allez lui coûter (salaires et avantages). Vous pensez que c’est une réponse simpliste ? Et pourtant, pensez-y. Connaissez-vous une seule personne sensée qui refuserait d’échanger cinquante centimes contre un euro ? Nous sommes tous à la recherche d’opportunités de gains. Le guérillero doit apprendre à se présenter et à se vendre comme une valeur de « bon père de famille », un retour sur investissement garanti pour l’employeur.

Votre plan de guérilla
Votre plan doit indiquer :
	• Votre top 10 des sociétés-cibles ;

	• Les CV et lettres de motivation, façon guérilla ;

	• Les tactiques de guérilla ;

	• Les activités de suivi.


Il doit donc contenir tout ce dont vous avez besoin pour décrocher un très bon poste et vous assurer des opportunités régulières dans l’avenir. Votre plan doit être :
	• Intelligent ;

	• Orienté marketing ;

	• Pas cher ;

	• Réaliste ;

	• En adéquation avec le marché.



Organigramme du candidat guérillero
Cet organigramme est une représentation visuelle de toute la démarche du candidat ainsi que de l’ordre à suivre afin de décrocher un emploi. Il est distribué dans tous les séminaires pour candidats guérilleros et dans toutes les présentations parce qu’il structure ce qui peut sembler extrêmement chaotique au premier abord, tant la démarche recourt à de nombreux outils, tactiques et techniques. Accrochez-le au mur et référez-vous-y constamment. Il vous permettra de ne pas vous égarer et de rester sur le bon chemin.
[image: images]
La sagesse du guérillero
La vision détermine le comportement
Par Valéry Challier
 
Retour d’expérience sur l’approche de managers expérimentés lorsqu’ils sont chassés ou lorsqu’ils sont à la recherche de nouveaux challenges.
Au cours de mes nombreuses rencontres en coaching de dirigeants, je me suis souvent demandé ce que ces managers venaient chercher à travers un coaching. Pour beaucoup ils étaient « successful » et ne m’avaient pas attendu pour réussir ce qu’ils avaient accompli.
Cette démarche de coaching leur paraissait également étonnante ; ils me disaient : « Jusque-là tout me réussit mais j’ai le sentiment d’arriver au bout d’un chemin et j’aimerais pouvoir donner une autre dimension à ma carrière… », ou alors : « Tu te rends compte Valéry, on vient me chercher pour apporter une expertise… Ok. Mais si je me plante ? Je ne peux pas prendre ce risque… »
Toutes ces réflexions, vous avez dû vous les faire également, ce qui est bien naturel. Je comprenais mieux alors ce que venaient chercher ces personnes.
Il pourrait paraître compliqué à des moments charnières de sa carrière de remettre en question le job que l’on détient : « Vous rendez-vous compte de la somme d’efforts que cela demande pour en arriver là ? Si vous saviez toute la volonté et les sacrifices que cela demande d’arriver à des hauts niveaux de management ! » C’est presque amusant d’entendre des personnes ambitieuses vous dire ce genre de choses, je dis bien « presque » ! Pourquoi ? Parce que par humilité, feinte ou pas, il est difficile pour un individu de se dire : « Je possède quelque chose en moi que les autres n’ont pas. Cette différence c’est ma force… » J’en veux pour preuve les CV que je vois passer. Ils sont dans l’ensemble plats, une description de jobs successifs sans originalité. Comment voulez-vous dans ces conditions être remarquable ?
Les réponses qui me sont fournies ressemblent en général à : « Non mais attends, moi je n’ai rien demandé, cette boîte veut me chasser et me demande un CV, et bien le voilà ! », ou alors : « Pourquoi faire preuve d’originalité ? Restons classique, je saurai me démarquer en entretien. » Sauf que, à moins d’être chassé, pour avoir un entretien, il faut être sélectionné, et pour être sélectionné, il faut être remarquable.
J’aime faire prendre conscience qu’à ce stade, tous les détails comptent. Nous pourrions d’ailleurs nous interroger sur le fait que notre communication n’est qu’une somme de détails.
 
Comment expliquer à un recruteur, un PDG, que vous êtes différent si votre CV et votre stratégie de recherche d’emploi sont les mêmes que celles de Monsieur Tout le monde ?
Lors de mes entretiens, je demande souvent à mes interlocuteurs à quoi est due leur réussite en matière de recherche d’emploi. Cela dépend-il plus de leur volonté de trouver le job qui leur plaît ou de leur façon d’aborder le sujet et donc de voir les choses ? Vous diriez quoi, vous ? Dans plus de 8 cas sur 10, la réponse qui m’est donnée est « la volonté de trouver le job qui me plaît ». C’est important de vouloir trouver le job qui plaît et s’il ne fallait que vouloir pour pouvoir, croyez-moi, il y aurait bien moins de soucis dans le monde…
En réalité, pour obtenir ce que l’on veut, il est une notion préalable ô combien importante qui est la vision que l’on a des choses. Si je ne vois pas comment cultiver ma différence, je peux vouloir tout ce que je veux, je n’arriverai à rien de positif. En revanche, si je vois le chemin à emprunter pour réussir à atteindre mon objectif, alors mon énergie et mon impact seront d’autant plus grands. Ma motivation et mon rayonnement seront bien plus importants et le sentiment d’effort quasi inexistant. En résumé, je suis en train de vous dire que l’on ne fait pas ce que l’on veut mais plutôt ce que l’on voit.
Analysons vos succès précédents. En les regardant d’un peu plus près, nous pouvons affirmer que vous avez su anticiper sur les évènements, que vous avez travaillé sur le chemin qui vous a mené au succès. Vous avez, à l’image d’un joueur d’échecs, cherché à voir les coups que vous pourriez jouer. Plus je vois loin, moins je vois les problèmes de près !
Dans la recherche d’un emploi, c’est exactement le syndrome du joueur d’échec novice. J’avance un pion en espérant faire un pas de plus le coup d’après… Si je ne vois pas comment faire, je n’ai quasiment aucune chance d’obtenir ce que je souhaite ! C’est incroyable de voir à quel point cette notion de vision est importante dans notre quotidien, puisque tout nous ramène à cette représentation visuelle.
 
Il faut savoir oser et dépasser ses propres croyances limitantes.
Si, si je vous assure ! Vous l’avez déjà fait puisque vous avez déjà réussi dans une fonction que vous ne connaissiez pas ou dans votre premier poste, tout frais émoulu de vos études. Si vous savez bâtir une stratégie gagnante, audacieuse, authentique, au sens où elle colle avec ce que vous êtes, c’est-à-dire à vos points forts, alors le succès est forcément au bout. Vous le constaterez même dans la façon dont vous mènerez vos futurs entretiens avec vos futurs recruteurs. Ils aiment avoir en face d’eux des personnes faisant preuve d’assertivité et sachant poser les bonnes questions.
Enfin, imaginez-vous en recruteur ou en chef d’entreprise et demandez-vous ce que vous aimeriez voir à la lecture rapide (30 secondes) d’un CV ? C’est la raison pour laquelle je vais me permettre un dernier conseil : « Osez ! Osez ! Osez ! »
La seule limite qui existe sera celle que vous voulez bien vous poser.

Valéry Challier, fondateur du cabinet VDC Consultants, est formateur et coach de dirigeants. Avec son équipe, il a développé une méthodologie pour accroitre les performances commerciales et managériales. Le cabinet intervient également en tant que conseil en organisation. Sa méthodologie, notamment appliquée aux sportifs de haut niveau, a également fait ses preuves dans la gestion des événements.
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