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PRATIQUES DES
CABINETS

>> \/otre effectif en France

42%

29%

12%

. -

Moins De5a De20 Deb50 Plus
de 5 20 a0 aloo de
100

10%

>> Comment votre cabinet
se définit-il ?

33%

25% 23%
19%

Multi  Spécialisé Speécialisé Généraliste
spécialiste par par
Métiers  Secteurs



PRATIQUES DES CABINETS

>> Quelle forme de CV préférez-vous ?

Anti-chronologique 82%

Indifférent - 14%

Par compétences I 4%

Classiques (monochrome, une seule police..) 92%

Originaux (couleurs, logo...) . 8%

55%

Synthétiques (une page)

Détaillés (deux pages) 43%

Exhaustif (plus de pages) I 2%



PRATIQUES DES CABINETS

>> Pratiquez-vous >> Si oul, quels types
des tests ? de tests ?

m Analyse graphologique

36%
NON

®m Psychométrique

m Personnalité 37%

mLogique
®m | angues

649 m Compétences (ex :
OUI Assessment center)

m Aptitudes




PRATIQUES DES CABINETS

>> Faites-vous un contrble de références ?

87%

11%
0% 2% —
Jamais Rarement Souvent Systématiquement
39%
23% 19% 19%

>> Aupres de : .
H = B

Anciens N+1 Anciens pairs Anciens N-1 Anciens DRH



PRATIQUES DES CABINETS

>>un controle de réferences gracea?

69%

29%

2%

Références données Les deux Réseau propre du
par le candidat cabinet
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RELATION CLIENT-
RECRUTEUR

>> Selon vous, sur quels criteres vos clients sont-ils les plus exigeants ?

N 79%
I, 2%
I 479%

I 29%

I 259

I 24%

Personnalité
Expérience métier
Maitrise des langues
Présentation
Prétentions salariales
Diplome/Formation

Expérience secteur
Expérience Internationale
Mobilité géographique
Age

Expérience digitale
Disponibilité immédiate
Sexe

Origine ethnique

Origine sociale

I 21%
I 21%
| 19%
I 13%
6%

L 4%

M 3%

2%

| 1%
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RELATION CLIENT-RECRUTEUR

>> En tant que “conseiller” de votre client, quels sont les criteres sur lesquels il
vous est difficile de le faire changer d’avis ?

s/

Formation $

Expérience Expérience

meétier secteur initial

B Tres difficile
B Difficile
M Possible



RELATION CLIENT-RECRUTEUR

>> Si I’'on considéere qu’un “candidat clone” est une personne ayant les mémes
caracteéristiques que son prédécesseur (formation, métier, secteur), quel est le
pourcentage de missions pour lesquelles vous avez le sentiment que votre client
vous demande un “clone” ?

34%

28%

25%

0-25% 25-50% 50-75% 75-100%

13%
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RELATION CLIENT-RECRUTEUR

>> En tant que conseiller de votre client, ces criteres
vous donnent-ils envie de présenter un outsider ?

B Oul

o

o, Formation
Personnalité

initial

Expérience Expérience
metier secteur
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RELATION CLIENT-RECRUTEUR

>> Quelle est la part des missions >> Quelle est la part des missions
dans lesquelles vous avez présenté dans lesquelles vous avez placé un
un outsider ? outsider ?

N
Moins d’1 mission sur 4 %ﬂ

|
1 mission sur 2

|
3 missions sur 4

]
La quasi totalité

16



EMPLOI des SENIORS

>> e regard des clients sur les seniors
(+ de 45 ans) depuis 5 ans

67%

25%

8%

Oui, plus ouverts Non, pas évolués NSP
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EMPLOI des SENIORS

>> Pour votre client, I’age peut-il étre
un critere de discrimination ?

Oui

6 7%

Non

33%
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EMPLOI des SENIORS

>> Sur les dix dernieres missions, combien de personnes
avez-vous présentees ?

M Plus de s M Plus des
M sas M sas
Wi1as3 W1as3

Mo W Mo

Entre 45

<

Entre 40
et 45 ans

Plus de

et 50 ans 50 ans

40%
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EMPLOI des SENIORS

>> Sur les dix dernieres missions, combien de personnes
avez-vous placées ?

M Plus de5 M Plus des
M a5 M a5
W1a3 W1a3
Mo o

Entre 45 i Plus de
et 50 ans ' 50 ans

20

Entre 40

et 45 ans




en ACTIVITE ou
en RECHERCHE ?

>> Dans le cadre d’une mission, vos >> A partir de quelle durée vos clients
clients préferent un candidat en ont-ils un préjugé défavorable a I’égard
activité ou en recherche d’emploi ? d’un candidat au chémage ?

58%

23%

11% 804

Moinsde6 De6al2 Del2a24 Plusde?224
mois mois mois mois

B Sans importance
B En activité
W En recherche d'emploi
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IMPACT du DIGITAL

>> \ous utilisez les réseaux sociaux en ligne pour ?

oul oul oul
\ Non 462 NON % NON %

3%

83%
IDENTIFIER LES VOUS INFORMER SUR CONTACTER DES PRENDRE DES

CANDIDATS DES CANDIDATS CANDIDATS REFERENCES SUR
DES CANDIDATS
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B Toujours/souvent
m De temps en temps
Rarement/jamais

>> Utilisez-vous les sources suivantes
pour l'identification de vos candidats ?

Moteurs de recherche internet 55% 22%
BDD en ligne (Easysearch, Nomination....)
Annuaires professionnels (ANDRH, DFCG...)
Candidatures spontanées provenant du client
Réseaux sociaux en ligne (Linkedin, Viadeo) 2%

Réseau personnel / professionnel du consultant
La propre base de données du cabinet

Candidatures spontanées adressées au cabinet 50% 26%

Association d’anciens éléves
Publication d’annonces 31% 14%
Approche directe auprés de concurrents (scenarii) 74% 15%



IMPACT du DIGITAL

>> Vous accordez de I'importance ?

m Systématiquement = Souvent/Parfois = Jamais

A sa présence sur Who's who

A son profil Viadeo

A sa présence sur les RSP spécialisés par métier ou
secteur

A ses tweets

A son profil sur Nomination

A son profil Linkedin

A son profil Facebook

A son e-CV sur des plateformes externes en ligne
A sa présence sur Internet

Au blog du candidat

2

5% 34% 61%
7% 65% 38%
9% 37% 54%
25% 44% 31%
5% 39% 56%

S




IMPACT du DIGITAL

>> Quelle sera, selon vous, l'incidence des bigdata /
mégadonnées dans votre profession ?

12%

17%

9%
H e -

Forte importance Importance Importance Faible Indifférent
moyenne
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