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DEVENEZ UN
CANDIDAT
SOLUTION
Changez de posture et devenez visible
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Depuis 26 ans je suis spécialiste du recrutement responsable
pour les TPE‐PME. 
J’accompagne dirigeants et candidats dans un marché du
travail devenu complexe, instable, souvent opaque .

Mon métier n’est pas de “placer des profils”. 

Mon métier est de protéger les entreprises, de sécuriser les
décisions, et d’aider les candidats à devenir lisibles, fiables et
utiles dans un environnement où les règles ont changé.

J’ai vu :
des candidats brillants passer à côté d’opportunités faute
de posture adaptée
des dirigeants épuisés par des recrutements ratés
des annonces publiées alors que la décision était déjà prise
des talents invisibles parce qu’ils ne savent pas se
positionner
des personnes perdre confiance alors qu’elles avaient tout
pour réussir.

Et j’ai vu aussi l’inverse : Des candidats qui, en adoptant la
bonne posture, ont ouvert des portes sans même répondre à
une annonce.

EMMANUELLE SINTES
DIRECTRICE GE ALTERN
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INTRODUCTION 

Bienvenue dans ce guide. 

Si vous l'avez téléchargé, c'est que vous avez
compris une vérité brutale mais libératrice : 

en 2026, chercher un emploi en répondant
uniquement à des annonces est une stratégie
vouée à l'échec ou presque.

Mon constat est simple : le CV ne suffit plus. 

Ce qui compte, c'est la rencontre entre un
besoin réel et une solution incarnée. 

Ce guide n'est pas une simple liste de conseils,
c'est une méthode pour passer d'une posture de
"solliciteur" à celle de "partenaire stratégique".
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1. LE MARCHÉ DU TRAVAIL EN 2026
L'ÈRE DE L'OPACITÉ

1.1 Un environnement instable et opaque

L'instabilité économique et l'accélération
technologique ont créé un climat de
méfiance. Pour une entreprise, recruter est
devenu un acte de gestion du risque
financier et humain.

L’obsolescence éclair Selon le World
Economic Forum, la durée de vie moyenne
d'une compétence technique est tombée à 5
ans en 2026. 

L'entreprise ne vous recrute plus pour votre
stock de savoirs passés, mais pour votre
"Learning Agility" (capacité d'apprentissage).

1.2 Pourquoi les CV classiques échouent

Le CV est devenu une denrée saturée. Avec
l'IA capable de générer des profils parfaits en
masse, les recruteurs sont noyés. Ils ne
cherchent plus un catalogue d'expériences,
mais une promesse de futur et une fiabilité
émotionnelle.
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2. LE MARCHÉ CACHÉ : 
DOMPTER L’INVISIBLE

2.1 Le paradoxe des annonces

Plus il est facile de publier une offre, moins
les entreprises le font pour les postes clés.
Pourquoi ? Pour éviter le "bruit" des 500
candidatures générées par algorithme
reçues en quelques heures.

2.2 La réalité des chiffres

Le marché caché n'est pas un mythe, c'est
une organisation logique du risque.

La force du cercle 

Une étude LinkedIn Talent Solutions révèle
que plus de 70 % des professionnels sont
embauchés dans des structures où ils
possédaient déjà une connexion. 

L'annonce publique est souvent l'aveu d'un
échec à recruter par le réseau.
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3. LE CANDIDAT SOLUTION : 
UNE BASCULE MENTALE

3.1 De la demande à l’offre

Le candidat classique arrive en disant : 

"J'ai besoin d'un poste". 

Le candidat solution arrive en disant : 

"J'ai observé un enjeu dans votre structure,
voici comment mon expertise va sécuriser
votre trajectoire".

3.2 Sécuriser la décision du dirigeant

Un décideur qui recrute a peur : 
de se tromper, 
de perdre du temps. 

Votre rôle est de devenir un anxiolytique
professionnel. 

En apportant de la clarté sur votre valeur
ajoutée, vous réduisez le risque perçu.
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4. LIRE LES BESOINS AVANT QU'ILS
NE SOIENT EXPRIMÉS

4.1 L’art des signaux faibles

Apprenez à identifier les mouvements
tectoniques : 

une levée de fonds, 
un changement de direction, 
ou même une plainte récurrente d'un
dirigeant sur les réseaux sociaux.

4.2 Les  signaux qui annoncent un besoin

Identifiez les entreprises qui vivent une
transition 
fusion, 
nouveau marché, 
départ d'un cadre historique. 

Là où il y a du mouvement, il y a un besoin
de stabilité. 

C'est ici que vous intervenez, avant que le
besoin ne devienne une fiche de poste.
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5. LE RÉSEAU : 
LA COMPÉTENCE STRATÉGIQUE

5.1 Pourquoi votre cercle proche ne suffit
pas

Le concept : 

La force des liens faibles Le sociologue Mark
Granovetter a prouvé que 83 % des
opportunités proviennent de vos "liens
faibles" (connaissances éloignées). Vos amis
proches ont les mêmes informations que
vous ; vos connaissances éloignées sont des
ponts vers des mondes inconnus.

5.2 Activer sans "déranger"

La règle d'or : 

ne demandez jamais un job, demandez de
l'expertise. Les gens adorent être consultés.
Demander un avis sur une tendance du
secteur est le meilleur moyen d'ouvrir une
porte sans créer de pression.
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6. COMMUNIQUER COMME UN
PROFESSIONNEL

6.1 Le message clair en 10 secondes

Votre "Pitch" doit être chirurgical. 

Si vous ne pouvez pas expliquer quel
problème vous résolvez en une phrase, vous
êtes invisible.

Mauvais : "Je suis manager avec 10 ans
d'expérience."

Solution : "Je stabilise les équipes en forte
croissance pour réduire le turnover de 15
% dès la première année."
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7. LE CV 2026 : 
UN OUTIL DE LISIBILITÉ

7.1 La règle d'or de l'attention 

Les recruteurs passent en moyenne 6 à 7
secondes pour une première lecture de CV. 

Votre document doit être conçu  "F-Pattern" : 
les informations cruciales doivent être en haut
et à gauche.

7.2 Résultats et Preuves

Oubliez les listes de tâches. 

Parlez en résultats. 

Un "Candidat Solution" apporte des chiffres : 

budgets gérés, 
pourcentages d'économies, 
temps gagné. 

C'est la seule monnaie de la réassurance.



-12-

8. L’ENTRETIEN : 
UN ÉCHANGE DE VALEUR

8.1 La posture du co‐constructeur

L'entretien n'est pas un examen, c'est une
réunion de travail. 

Posez des questions de diagnostic : 

"Quel est le plus gros défi de votre service ce
trimestre ?".

Cela montre que vous êtes déjà
mentalement "dans le poste".

8.2 Transformer la tension en conversation

En posant des questions sur les enjeux réels,
vous déplacez le focus de "vous" vers "la
réussite de l'entreprise". 

Vous devenez un partenaire de réflexion.
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9. LES ERREURS QUI FERMENT LES
PORTES

Le narcissisme professionnel : 

Parler de ce que vous voulez, au lieu de ce
dont l'entreprise a besoin.

Manquer de lisibilité : 

Vouloir "tout mettre" dans son profil au
risque de perdre le lecteur.

La posture de demandeur : 

Laisser transparaître l'urgence financière ou
personnelle, ce qui crée un signal d'alarme
pour le recruteur.
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10. LA MARQUE PERSONNELLE ET
LINKEDIN

10.1 La traçabilité numérique

L'influence invisible70 % des employeurs
consultent les réseaux sociaux avant même
de décrocher leur téléphone. 

Votre profil LinkedIn n'est pas un CV, c'est
votre preuve sociale.

10.2 Être visible par la valeur

Ne cherchez pas à "faire le buzz".

Commentez intelligemment, partagez votre
veille, montrez que vous comprenez les
enjeux de votre secteur. 

Devenez celui que l'on recommande
naturellement.
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11. LA POSTURE FINALE : 
VOTRE PLAN D’ACTION

11.1 Incarner la solution au quotidien

La posture de candidat solution est une
discipline.

Utile : Apporter de la valeur à chaque
contact.

Lisible : Simplifier la tâche de celui qui vous
lit.

Fiable : Tenir ses engagements, même dans
le réseau.

11.2 Vers une trajectoire durable

Votre trajectoire ne s'arrête pas une fois le
contrat signé. 

Cultivez vos liens faibles en permanence
pour que, la prochaine fois, vous n'ayez plus
à chercher : vous soyez simplement
contacté.
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C O N C L U S I O N

L e  m a r c h é  n e  v o u s  d o i t  r i e n ,  m a i s

i l  a  d é s e s p é r é m e n t  b e s o i n  d e

v o u s .  

E n  c h a n g e a n t  v o t r e  r e g a r d  s u r  l a

r e c h e r c h e  d ' e m p l o i ,  v o u s

r e p r e n e z  l e s  c o m m a n d e s  d e  v o t r e

c a r r i è r e .

V o u s  n ' ê t e s  p l u s  u n  c a n d i d a t

p a r m i  d ' a u t r e s .  

V o u s  ê t e s  l a  s o l u t i o n .

E m m a n u e l l e  S I N T E S

w w w . a l t e r n g e . f r
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D
P

A

DÉCLIC

clarifier votre situation
et identifier ce qui
bloque vraiment

LE PACK
POSITIONNEMENT

vous repositionner
pour que vous

devienniez attractif-ve
et repérable

L’ACCOMPAGNEMENT
PREMIUM

vous accompagner et
vous préparer jusqu’à
l’entretien

MES ACCOMPAGNEMENTS 
A VOS MESURES
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C O N S U L T E Z

Besoin d'un diagnostic de posture 
ou d'une stratégie sur mesure  ?

POUR ALLER 
PLUS LOIN

https://www.alternge.fr/boussole-votre-accompagnement-sur-mesure/

