
 

MRI Network  ���� Certaines personnes vont simplement plus loin…  

Tous nos vœux de réussite vous accompagnent pour cette année 2011 ! 
          L’équipe MRI Network 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

    
 
 
           

 
POURQUOI ET COMMENT COMMUNIQUER SUR UN DEPART DANS VOTRE EQUIPE  

 
Le non-dit a toujours un effet 
dévastateur dans une équipe : 
il laisse la place à « radio 
moquette » et de préférence 
aux mauvaises informations. 
Entre adultes responsables, 
nous pouvons tout entendre, 
tout comprendre, même quand 
la vérité est difficile à 
admettre !  

Il est donc indispensable à l’occasion d’un départ 
d’expliquer, clarifier et dialoguer avec l’équipe. Les 3 
mots d’ordre sont communiquer, communiquer et 
communiquer. 
 
Il s’agit d’une démission 
Ce sont bien souvent les meilleurs éléments qui partent, 
les autres membres de l’équipe vont naturellement 
conduire cette réflexion : « les bons partent, si je suis un 
bon professionnel, dois-je chercher aussi ? » 
Tout se sait très vite, vous avez donc intérêt à 
communiquer rapidement sur ce départ et vous mettre 
d’accord avec le démissionnaire sur le message et le 
timing de l’annonce (le plus tôt étant le mieux !). Vous 
montrez votre maîtrise de la situation et rassurez votre 
équipe. 

 
Vous licenciez un collaborateur 
Expliquez brièvement à l’équipe ce qui a conduit à cette 
décision en prenant garde de préserver l’image personnelle 
du collaborateur (sinon il faut s’attendre à l’effet boomerang, 
que le collaborateur tentera pour le moins de vous 
renvoyer !).  
Démontrez ainsi que vous décidez, qu’il n’y a pas de laxisme 
dans le management, bref quand ça ne va pas « on prend 
les décisions qui s’imposent ! »  
Montrez que cette décision est juste et logique : vos 
collaborateurs apprécieront votre transparence et finalement 
vos capacités managériales. 
 
Dans les 2 cas 
Choisissez le bon timing, avant les bruits de couloir, 
préparez soigneusement la réunion d’information. Terminez 
sur une séance de question pour vérifier que le message est 
bien passé. 
Parlez de la prochaine étape sur le poste : recrutement 
interne ou externe, qui va assurer l’intérim ? Bref, montrez 
que la situation est sous votre contrôle en ce moment 
important de la vie de l’équipe ! 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Newsletter N°8 – Hiver 2010 - 2011  

• Communiquer sur un départ dans votre équipe  
• Mettez un peu d’échec dans votre présentation ! 

• Le rôle d’intermédiation du cabinet de recrutement 
• Témoignage candidat 

 

 

DESTINATION SUCCES 

ASSEZ DES PROFILS ET PARCOURS PARFAITS, METTEZ UN PEU D’ECHEC DANS 
VOTRE PRESENTATION ! 
 
Pourquoi parler de ses erreurs ? 
 
Une expérience professionnelle se compose toujours de succès et de passages moins faciles : 
un marché mal appréhendé, un manager avec lequel vous n’avez pas réussi à établir un mode 
de travail constructif, des collaborateurs que vous n’avez pas réussi à remotiver… 
La valeur d’un parcours est certainement directement liée aux succès avérés, mais elle l’est 
tout autant à l’analyse faite des échecs et à la capacité de rebond. Un recruteur expérimenté 
connait bien tout cela. Evitez donc de noyer le poisson : dans le recrutement comme dans les 
affaires, la confiance c’est capital ! 
Parler librement de ses erreurs suppose d’avoir préparé le sujet. C’est une bonne manière 
pour démontrer sa maturité, sa capacité à analyser les situations: vous crédibilisez votre 
position sur ce qui peut – ou ne peut pas - vous convenir. 
Avoir pris du recul sur une expérience professionnelle non concluante, c’est clairement donner 
de la valeur à tout son parcours. En parler librement, c’est démontrer qu’on peut avoir 
confiance en vous. 
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TTéémmooiiggnnaaggee  ccaannddiiddaatt  
 

Catherine JR. 
Directeur de Filiale 

 
En octobre dernier, j’ai été contactée par un chasseur que je ne 
connaissais pas. L’entretien téléphonique avec MRI fut 
constructif et nous échangeâmes directement sur nos visions 
de la fonction de Directeur de filiale.  
Rapidement je fus convoquée à une journée d’assessment 
center  après avoir effectué des heures de test sur internet, 
beaucoup plus complets et variés que ce que je croyais. 
L’assessment center fut encore plus long mais stimulant. Je fis 
face et eu la satisfaction d’avoir l’impression de faire bouger les 
autres candidats. 
Tout ceci peut paraitre d’une banalité rare mais ne l’était pas du 
tout pour moi. En effet, lors du premier coup de fil, je venais de 
subir une intervention et une première chimiothérapie. J’ai fait 
les tests sous le choc de la deuxième et ai eu la chance de 
passer les entretiens juste avant la troisième… en super forme 
donc ! 
Après l’assessment center, lorsque je compris que je faisais 
partie des 2 ou 3 derniers candidats et que j’allais devoir me 
rendre au siège à l’étranger pour rencontrer le management, j’ai 
estimé que je me devais de révéler mon état à mes 
interlocuteurs… Je venais d’apprendre qu’il me faudrait encore 
3 chimios puis 25 séances de radiothérapie avant de surmonter 
cette horreur ! 
Je pris donc mon courage à deux mains et appelais le chasseur 
MRI, convaincue qu’il renoncerait vite à moi. Pas du tout, il me 
rassura, me dit que la maladie n’était pas une raison de 
discriminer et qu’il pensait que le management international 
penserait comme lui. Il me convainquit donc de les appeler. 
J’étais très émue par cette réponse qui me redonnait du 
courage et en même temps très stressée de devoir rappeler 
moi-même ces personnes que je n’avais vues qu’une fois. 
Après quelques coups de fil infructueux, je tombais finalement 
sur celui qui aujourd’hui est mon boss… 
Après un « blanc » au téléphone, il me dit que cela ne 
changeait rien pour eux. J’étais leur candidate et je le restais. 
Ils m’attendraient. 
Ils m’ont donc attendue encore 3 longs mois et je dois dire que, 
sans eux, et sans cette nouvelle mission, je n’aurais sans doute 
pas eu le même courage pour surmonter cette succession de 
traitements. 
 

 
 

www.MRInetwork.com  

Industrie lourde 
Assurance Vie et Non Vie  

Banque et financement spécialisé 

Lyon  ■  Paris 

 
L’intermédiation  c’est le fait de recourir à un tiers 
spécialisé qui joue le rôle d’intermédiaire entre deux 
ou plusieurs personnes ou organisations, afin de 
trouver le meilleur accord de coopération. 
 
Pour chaque mission que nous acceptons, nous 
nous attachons à développer une profonde 
compréhension du fonctionnement des Sociétés 
Clientes , des objectifs recherchés pour chaque 
poste sur lequel nous opérons, et de leur impact sur 
les futurs candidats. Nous nous imprégnons de 
leurs valeurs et prenons le temps de développer 
avec vous une relation de confiance durable. Sans 
confidentialité, sincérité et transparence, cette 
nécessaire relation de partenariat ne peut se 
construire . 
 
Du coté Candidat  le CV, ainsi que les informations 
transmises, verbales ou écrites, sont traités 
confidentiellement . Nous ne communiquons et 
n’utilisons ces données qu’après avoir parlé avec le 
candidat.  
 
Confidentialité  ne veut pas dire volonté de cacher : 
il s’agit d’un engagement de discrétion qui nous 
permet d’analyser complètement les souhaits et 
les besoins des deux parties et d’offrir ainsi la 
meilleure analyse, gage d’efficacité et de gain de 
temps pour tous .   
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NNoottrree  rrôôllee  dd’’ iinntteerrmmééddiiaatt iioonn  
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NNooss  ooppppoorrttuunnii ttééss--ccllééss  àà  ppoouurrvvooii rr   
 
 

� Directeur des Achats France Belgique Luxembourg H/F – 
Leasing – Ile de France - jb.sassolas@impactplayers.fr 

� Ingénieur Commercial H/F, Leasing – Rhône-Alpes – 
c.dolain@impactplayers.fr 

� Ingénieur Commercial Grandes Relations H/F – Affacturage – 
Ile de France - jb.sassolas@impactplayers.fr 

� Attaché Commercial H/F – Préfabrication Béton – Rhône Alpes -  
j.finetti@f3s.fr       www.f3s.fr 

� Ingénieur Projets Process H/F – Industrie feu continu – Rhône 
Alpes  –  j.finetti@f3s.fr       www.f3s.fr 

�  

 
 
 
Comment parler de ses échecs ? 
 
Identifiez la ou les raisons majeures de l’échec : typologie de clientèle, de culture d’entreprise, de positionnement hiérarchique, 
le conjoint qui ne s’est pas fait à la région… Énoncez-les clairement et directement à votre interlocuteur. Proposez-lui de 
vérifier avec quelques noms de contacts qui attesteront de vos dires. 
Votre capital confiance vient de grimper d’un coup ! Enchainez sur du positif « pourquoi vous  pour le poste évoqué » en 
restant bien-sûr sincère pour éviter de renouveler un échec… 
 


