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- DOSSIER : ADHERENTS PME

PRAXION,

Recruter avec un spécialiste du batiment

Face aux difficultés de

recrutement rencontrées par tous
les entrepreneurs de la filiere du
batiment, Cyril Le Picard,
directeur général de Praxion,
rappelle tout I’intérét de
s’adresser 2 de véritables
professionnels du conseil

en ressources humaines.
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Rédaction : Pouvez-vous nous présen-
ter briévement le cabinet Praxion ?

Cyril le Picard : Praxion tient son
appellation de deux mots-clés du sec-
teur du batiment : « pratique » et
« action ». Créée en 1979 initialement
pour appuyer les entreprises du secteur
de la réfrigération dans la formation de
leurs équipes de vente, le cabinet
conseil en ressources humaines
Praxion s’est ensuite spécialisé plus
largement dans le secteur du batiment.
Dés le début de son activité, il est trés
centré sur le terrain et trés proche des
industriels ainsi que des populations
avec lesquels il travaille. Nous som-
mes a présent bien ancrés dans ce mar-
ché dont nous occupons la lere place
et nous sommes a présent parmi les 3
maillons de la filiere : les industriels
fabricants (aéraulique, chauffage, cli-
matisation, électricité, réfrigération,
régulation, sanitaire, plomberie et
canalisation), les distributeurs profes-
sionnels dans les mémes secteurs
cités, les installateurs (poseurs, met-
teurs en ceuvre des produits) et les
sociétés de maintenance.

Réd : Quelles sont les différentes
activités du cabinet Praxion ?

CLP : Nous avons 3 domaines d’in-
tervention principaux : le recrutement
de personnel et de conseil en ressour-
ces humaines, env. 80 % de notre
activité globale, la réalisation de plus
de 200 missions de recrutement par
an, dans toutes les fonctions opéra-
tionnelles des entreprises du métier,
en passant par les techniciens, les
commerciaux ou encore le manage-
ment et les analyses professionnelles
destinées A évaluer un collaborateur
pour de nouvelles fonctions dans le
cadre de la promotion interne.

Notre 2™ domaine d’intervention
concerne la formation commerciale.
Ce département plus récent a pour
vocation de former sur mesure les
commerciaux, itinérants ou sédentai-
res, en reprenant les fondamentaux de
la vente (techniques de vente, mana-
gement, gestion de projets et maitrise
des relations). Un audit a lieu préala-
blement chez I’industriel ou le distri-
buteur afin de saisir parfaitement les
problématiques propres au client.
Enfin, notre 3éme activité consiste
dans les cessions et acquisitions d’en-
treprises.

Réd : Quels sont vos atouts particu-
liers ?

CLP : Nous adoptons une position de
spécialistes et d’experts qui se
concrétise de facon multiple : un fort
partenariat avec les  écoles
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(Maximilien Perret et les IUT orien-
tés batiment), une présence assidue
dans les salons des métiers du bati-
ment (Baimat 2007, Interclima 2008
et Enéo 2007) permettant la remontée
naturelle des C.V et la création du
Club Praxion. Celui-ci fédere plus de
20 000 professionnels du secteur, tres
attentifs a nos offres en vertu de notre
notoriété, notre image et notre dispo-
nibilité : autant d’actions qui assurent
une mobilisation importante des can-
didatures.

Egalement, la solidité de notre struc-
ture, efficace et durable, forte de nos
28 ans d’expérience dans le recrute-
ment ainsi que notre présence natio-
nale nous permettent d’éviter le
recours a la sous-traitance. Cela fait
de nous un interlocuteur permanent et
fiable pour tous nos clients.

Enfin, notre approche industrielle
dans le recrutement fait la différence.
Nous sommes actuellement en cours
de certification « NF recrutement »,
une marque de qualité mise en place
par le Syntec, le syndicat profession-
nel de cabinets de recrutement.

Réd : Avez-vous des outils spécifi-
ques pour vos recherches ?

CLP : Nous utilisons effectivement
un progiciel de gestion des missions
« Admen », un systeme ultra moderne
permettant a chaque responsable de
gérer ses missions quotidiennement
et dont I'utilisation participe a la
conformité a la norme « NF recrute-
ment ». Praxion a constamment le
souci d’apporter des méthodes
modernes et performantes pour trou-
ver les talents nécessaires a 1’évolu-
tion de ses clients : par exemple, un
site. Web visité par plus de 10 000
internautes par mois et une recherche
Web tracking effectuée par un res-
ponsable salarié qui cherche sur les
CVtheques des C.V selon des criteres
trés précis. Il est trés important d’uti-
liser les outils de son temps car les
jeunes candidats n’effectuent pas leur
recherche d’emploi en suivant les
mémes méthodes que les plus
anciens.

Réd : Pour quelles raisons les chefs
d’entreprises rencontrent-ils autant
de difficultés a trouver de la main-
d’ceuvre qualifiée ?

CLP : Il existe effectivement une
forte tension au sujet du recrutement
pour les entreprises du batiment. Une
véritable pénurie se fait cruellement
sentir, surtout pour les cadres qui
constituent notre cible prioritaire et
dont le taux de chdmage vient de pas-

ser en dessous des 4,7 %, tous sec-
teurs confondus. A cela, plusieurs
raisons : tout d’abord, il y a de moins
en moins de talents sur le marché et le
secteur du batiment est particuliere-
ment touché. C’est la raison pour
laquelle les chefs d’entreprises ont
intérét a bien gérer les hommes et
leurs carrieres, voire a s’adresser a
des spécialistes pour gérer les recru-
tements.

Ensuite, il existe une distorsion entre
I’offre et la demande : les promotions
de sortie des écoles n’augmentent pas
et ne suffisent pas toujours a satis-
faire les demandes de postes de com-
merciaux, sédentaires ou itinérants,
en chauffage, climatisation et ventila-
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tion, de conducteurs de travaux ou de
techniciens de chantiers. C’est pour
pallier cette difficulté que Praxion a
adopté une approche industrielle du
recrutement.

Réd : Le batiment a-t-il encore mau-
vaise presse ?

CLP : Ce secteur doit donner une
image plus attractive pour intéresser
des jeunes talents. Il est, par consé-
quent, d’autant plus urgent que les
industriels du batiment promotion-
nent leurs métiers afin de démontrer
qu’il est parfaitement possible de
faire carriere dans ce secteur. La FFB
fait d’ailleurs beaucoup d’actions tres
soutenues dans les écoles en ce sens
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et nous-mémes visitons les écoles
spécialisées (les BTS génie climati-
que). Une fois les jeunes entrés dans
le secteur du batiment, si « le ciment
prend », on peut considérer qu’ils
sont sur une voie royale. .

Réd : Quelle attitude doit donc adop-
ter le chef d’entreprise pour attirer
de jeunes candidats ? Que faut-il
éviter ?

CLP : Les jeunes d’aujourd’hui sont
tres différents de nous. Aussi, les
chefs d’entreprises doivent-ils fidéli-
ser leurs collaborateurs en place et
faire évoluer leur personnel. De
méme, pendant le processus de recru-
tement, ils devront &tre attractifs et
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agir rapidement.

Le recrutement est un vrai métier qui
ne s’improvise pas. Les clients qui
viennent nous voir pensent avoir tout
essay€ mais quelques appels télépho-
niques ne suffisent pas. La méthode
Praxion en 9 étapes est trés particu-
liere. Lorsqu’un candidat ne voit pas
de méthodologie carrée et profession-
nelle face a lui, il n’est pas accroché.
Il faut donc le « séduire » et lui don-
ner envie d’intégrer une entreprise.
Or, bien souvent, les entreprises sont
trop « discrétes » a ce sujet.

Réd : Pouvez-vous donner quelques
conseils tres simples pour les entre-

prises qui ne peuvent s’adresser a
vous ?

CLP : 1I s’agit tout d’abord d’éviter
un recrutement en conservant son
personnel et pour cela, il faut mettre
les moyens afin de fidéliser ses colla-
borateurs en place. Il est aussi impor-
tant de prévoir ses structures 2 moyen
terme et d’envisager la promotion
interne, qui se révéle une forme de
« recrutement » trés intéressante.
Enfin, le bouche a oreille, le réseau
ou encore les candidatures sponta-
nées sont & manier avec précaution
car ce sont des méthodes trés aléatoi-
res et le risque est absolu ! Le recru-
tement est un investissement, pas une
charge. m
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