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Lien entre civilité et
sélection



Tous ont une histoire
ÄȭÈÏÒÒÅÕÒà raconter
ÌÏÒÓÑÕȭÏÎparle de
sélection de personnel.

Trop souvent la perle rare
se révèle moins scintillante
ÑÕȭÏÎle ÐÅÎÓÁÉÔȣ



Les façons de sélectionner le
personnel ont beaucoup

évoluées au cours des quarante
dernières années Χ

Je me 
cherche un 
nouvel 
employé pour 
opérer de la 
machinerie.

Je connais le fils du 
voisin qui a un ami qui 
connais un gars qui se 
cherche une job !

WŜ ǘŜ ƭΩŜƴǾƻƛŜΗ



Alors à

« Puis-je être certainde ne pasme tromper en
embauchantcecandidat?»

Malheureusement la réponse est « NON»

En sélection, on ne peut être sûr de rien,
mais on peut par contre diminuer
grandement le risque ÄȭÅÒÒÅÕÒ

Faire de la sélection, ÃȭÅÓÔ
Donc,



Lôimportancede chaque étape

tests psychométriques
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Il faut donc se
méfier de ÌȭÁÕÔÒÅȟ

mais aussi de ÓÏÉȣ



Pourquoi se méfier

On tombe trop souvent dans des ÐÉîÇÅÓȣ

ÅEffet de la première

ÅEffet de halo;

ÅEffet de contraste;

ÅEffet de similitude;
ÅEffet de la « dernière minute ».



Et un des plus ÉÍÐÏÒÔÁÎÔÓȣ

Le profil  du poste

Par
Certaines professions et emplois
nécessitent ÄȭÁÖÏÉÒplus ÄȭÉÎÄïÐÅÎÄÁÎÃÅ
et de « mordant »

Donc gérer



Au tour de ÌȭÉÎÔÅÒÖÉÅ×ï



Regardons précisément
ÌȭÅÎÔÒÅÖÕÅ



1. Si vous avez ÌȭÉÍÐÒÅÓÓÉÏÎ
que ÃȭÅÓÔtrop beau pour
être vrai, ÃȭÅÓÔsans doute
que ÃȭÅÓÔtrop beau pour

être



Selon « Statistic Brain Research Institute »

ü53% des CV contiennent des 
falsifications;

ü33% comprennent des descriptions de 
travail erronées;

üнм҈ Ŧƻƴǘ Şǘŀǘ ŘΩǳƴ ŘƛǇƭƾƳŜ ƛƴŜȄƛǎǘŀƴǘΦ



2. Souvent, ÃȭÅÓÔà ÌȭÅÎÔÒÅÖÕÅ
que ça passe ou ça

ÅIl y a ce que la personne dit 

ÅIl y a tout ce ÑÕȭÅÌÌÅ

Attention, parfois les meilleurs candidats
ne se vendent pas ÂÉÅÎȣ



3. Concentrez



Traquez 
le détail

Une histoire ne sera jamais aussi
complète que la réalité.
Vous sentez ÑÕȭÉÌmanque des bouts
ÄȭÈÉÓÔÏÉÒÅȩInvestiguez!

Essaye de vous limiter au passé. Celui-
ci prédit



Surveillez ÌȭÉÎÃÏÈïÒÅÎÃÅ

Lôimposteurest obligé ÄȭÉÍÐÒÏÖÉÓÅÒȟ
ÄȭÉÎÖÅÎÔÅÒ

Cet exercice pousse 
souvent à ÌȭÅÒÒÅÕÒȢ



Soulevez la redondance:  

Il se rassure 
en se répétant.

La

Dénombrez les mentions
«ÄȭÈÏÎÎðÔÅÔï».



Repérez ÌȭÁÕÔÏÊÕÓÔÉÆÉÃÁÔÉÏÎȡ
La personne ÓȭÁÔÔÅÎÄà devoir

répondre

Lôerreurcommune est de se
justifier avant ÄȭÁÖÏÉÒété

accusé.



Revenez aux faits et
déterrez -les:

Le confronter à



Évitez

Lôimposteur
de détourner
ÌȭÅÎÔÒÅÔÉÅÎ
vers ÄȭÁÕÔÒÅÓ

Lôinterview®devient ÌȭÉÎÔÅÒÖÉÅ×ÅÕÒȢ



Affichez vos doutes ou
votre crédulité

üSi vous paraissez douter, ÌȭÉÍÐÏÓÔÅÕÒ
se doit ÄȭðÔÒÅplus convainquant,
vous le poussez donc à ÌȭÅÒÒÅÕÒ

üSi vous paraissez crédule, il prend
confiance et baisse la garde. Trop
confiant, il est poussé à



Surveillez  les silences :

Plus un menteur est aguerri, plus
il a recourt aux silences. Un
menteur occasionnel les évite

Et bien sûr, il y a les gens qui
sont tout simplement mal à
ÌȭÁÉÓÅ



Jaugez la tension:

Lôagressivit®peut être

révélatrice ÄȭÕÎ

ou ÄȭÕÎ

Donc, portez attention aux
changements ÄȭÁÔÔÉÔÕÄÅȢ



Demandez une synthèse:

En cours ÄȭÅÎÔÒÅÔÉÅÎȟil est parfois
efficace de demander au candidat
de synthétiser son discours et
regarder sa réaction

Sôilse sent contrarié,

BONNECHANCE

POURLEFUTUR



Le passagedu « je »
au « nous»

Quand une personne commence par
un « je » responsabilisant et poursuit
par le « nous» qui partage et dilue

cette même ÒÅÓÐÏÎÓÁÂÉÌÉÔïȣ



Rembobinez  ou inversez le 

Une autre possibilité est de lui
demander de raconter son
histoire à ÌȭÅÎÖÅÒÓȟen
commençant



Attention de ne pas vous
laisser aveugler par la trop

grande authenticité.

« MOI»,



4Et le non-ÖÅÒÂÁÌȣ

Une très

Mais attention  aux micro
On peut ÓȭÙperdre et passer à ÃĖÔïȣ

Regardons  toutefois  quelques  indicateurs



A. Les

Il se positionne vers ÌȭÁÖÁÎÔȡ

üIntérêt

posée

üVolonté ÄȭÉÎÔÅÒÁÇÉÒ

ÌȭÅÎÔÒÅÔÉÅÎÄȭÅÍÂÁÕÃÈÅȠ

üImplication forte pour cette partie de
ÌȭÅÎÔÒÅÖÕÅȢ



A. Les

Il se positionne  

Indique  son besoin de se retirer  de la relation.

üIl peut être à court de réponse;

üIl a besoin de recul ou de réfléchir à
la question posée.



A. Les

Il se positionne vers ÌȭÁÖÁÎÔ-droite

üPeut être confiant dans la réponse ÑÕȭÉÌ

üPeut être

üPeut être non négociable.



B. Les

Intéressez-vous à ÌȭÁÔÔÉÔÕÄÅgénérale

Une
qui tend à

« parasites »



C. Tension corporelle et
augmentation de ÌȭÅÓÐÁÃÅ

Les

cachent la vérité

ont tendance à



D. Implications  visuelles et vocales

Il est reconnu ÑÕȭÅÎ

ÄȬÕÎÅ

y déceler une tendance à dissimuler la
vérité

Un indice important est la réduction dans
le temps du contact visuel . Sôilest
fuyant, il cherche une échappatoire


