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On dit qu'il est pratiquement impossi-
ble de recruter des diplémés au sortir de
I'Université a moins d'étre au Japon de-
puis plus de 10 ans et d'avoir au moins
200 employes. Recruter a I'Université im-
plique de traiter avec les professeurs et les
« gakuseika » (bureaux de placement pour
les étudiants) année aprés année pour de-
venir crédible. En théorie, les entreprises
ne recrutent pas ouvertement sur le cam-
pus, et ne permettent pas aux étudiants
de leur rendre visite avant le 20 aout de
chaque annee précedant le diplome. En
réalite des le 15 septembre elles ont fait
le plein de diplomes. Les tests de recrute-
ment n'ont pas lieu avant le 1er novembre
de l'année universitaire, mais c'est une
simple formalité. Les engagements fer-
mes ont déja été pris avant cette date.

Les entreprises étrangeres devraient da-
vantage s'intéresser aux jeunes femmes
diplomeées. Bien que le nombre d'offres
dépasse largement le nombre des di-
plomés masculins, elles ne trouvent pas
toujours d'emploi. Il y a une tres forte
demande pour celles qui ont I'équivalent
du bac ou bac +2, mais pas pour les di-
plomeées d'un cursus long (4 ans). Les en-
treprises pensent probablement que ces
jeunes femmes sont trop pres de I'age du
mariage, et que leur formation interne ne
sera pas rentabilisée. Je recommanderais
également aux entreprises étrangeres
installées au Japon de ne pas trop miser
sur les meilleures Universités. Le niveau
intellectuel déterminé par la capacité a
réussir les examens d'entrée aux Univer-
sités publiques sera toujours moins déter-
minant qu'un esprit d'entreprise et une
personnalité dynamique.

Attendez d'avoir quelque chose de consé-
quent a proposer aux Universités avant
de frapper a leur porte. Sinon vous reste-
rez toujours aux yeux des professeurs que
vous aurez rencontré ou des « gakuseika »
la modeste entreprise de vos débuts, et ils
ne vous enverront pas leurs meilleurs élé-
ments. C'est la premiére impression qui
est la plus forte. Autre conseil : ne disper-
sez pas vos efforts. Comme vous ne re-
cherchez au départ pas plus de 2 ou 3 étu-
diants, visez 2 ou 3 Universités. Beaucoup

d'entreprises invitent les professeurs a di-
ner. Vous pouvez aller plus loin. Invitez-les
par exemple a visiter votre siege a Paris
ou New York. Offrez-leur du matériel de
recherche.

Les « jinzai haken » (agence d'intérim)
vous envoient des intérimaires pour un
temps allant d'un minimum de 4 heures
ades contrats de plusieurs mois. Leur cott
horaire est élevé mais vous n'avez pas
a supporter les charges sociales et si la
personne ne convient pas, vous pouvez la
faire remplacer rapidement.

Lintérim a fait d'énormes progres. 1l a éteé
réglementé, souvent sous la pression des
syndicats qui craignaient qu'il menace
I'emploi a plein temps, et diminue leurs
effectifs. Le personnel intérimaire ne peut
étre syndiqué, car non seulement celui qui
les emploie n'est pas leur véritable patron,
mais en plus un intérimaire peut étre ren-
voyé a tout moment sans qu'il faille invo-
quer de faute professionnelle.

Certaines entreprises engagent d'abord
un intérimaire puis, apreés ce qui pourrait
s'assimiler a une période d'essai, l'inte-
grent au personnel. C'est le cauchemar
des agences d'intérim. Si aucune clause
contractuelle ne prévoit ce cas de figure
je n'en recommanderais pas moins d'of-
frir un dédommagement de 10 a 30% a
I'agence. Derniére précision : la commis-
sion de 'agence d'intérim est de 30 a 35%
du salaire effectivement versé au person-
nel que vous employez.

Nous abordons ic1 la question du
« shukko », que l'on pourrait traduire par
« délégation ». Cette pratique est fréquen-
te dans les sociétés communes. Principe :
'employeé « emprunté » conserve son pos-
te et son titre dans son entreprise d'ori-
gine. Sa retraite, par exemple, est géree
par la caisse de son entreprise. Soit vous
le payez directement, soit il sera rémunéré
par son entreprise. Je conseille de suivre la
deuxiéme solution, car ainsi vous n'étes
pas en train de vous encombrer d'un per-
sonnel qui pourrait s'avérer incompétent
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(1 faut en général plusieurs années pour
s'en apercevoir).

[l armve méme que la société préteuse ait
profité de l'occasion pour se débarrasser
sur vous d'un personnel médiocre. L'em-
ployé transféré est alors prévenu par sa
société quil n'est plus le bienvenu, ou,
celul-c1 'ayant deviné, 1l commence a se
considérer comme votre employé, soute-
nu en cela par son entreprise. Entre temps,
le dingeant expatné a changé, on n‘a pas
conservé de trace écrite.. Pour vous proté-
ger de telles mésaventures, vous pouvez
mettre au point un contrat spécial, ou
fixer des regles particulieres d'emplol

Ces « shukko » posent un autre proble-
me - s1 les salaires sont plus élevés dans
la société commune que dans la société
préteuse, le retour a la société-mere est
encore plus difficile. Exemple personnel -
les salaires d'une joint-venture avalent at-
teint un tel niveau que les profits de l'en-
treprise ont été menacés. Le partenaire ja-
ponais a exigé du directeur américain de

la joint-venture qu’il raméne les salaires
de ses dinigeants au niveau de ceux de la
compagnie japonaise. Nous avons conclu
que si1l y avait greve elle aurait lieu dans
la maison-mere japonaise, car les em-
ployés étalent tous « prétés » C'est donc
elle qui s'est chargée de cette besogne.
Peu de jomnt-ventures réussissent. Ne
croyez pas que grace a la jont-venture
vous allez instantanément vous pourvoir
en personnel, gérer des employés japonais
avec des régles étrangeres,.. Il est trés rare
qu'une joint-venture soit rentable de ma-
niére égale aux deux parties. Aussi vaut-1l
mieux prendre en main le recrutement
des cadres comme des employés.

Le controle que le partenaire étranger peut
effectivement exercer sur la joint-venture
n'arien a voir avec le nombre de ses parts.
Lorsque mes clients veulent accroitre leur
participation dansla joint-venture jusqu'a
65 0u 85%, je les en dissuade souvent. Bien
sur, vos bénefices seront plus importants,
mais si les Japonais ne veulent pas vous

suivre 1ls peuvent vous rendre la vie tel-
lement impossible que vous vous retrou-
verez a vendre la societé pour rien.. Une
prise de participation majontaire peut
avolr des conséquences tres negatives sur
le partenaire étranger. Dés qu'll dépasse
la barre des 50% et commence a se com-
porter comme s'1l contrélait totalement
l'entreprise, les problémes avec la partie
japonaise surgissent : elle commence a
se désintéresser de la joint-venture, elle
y investit moins parce qu'elle lui rapporte
moins.. La meilleure approche est, je crois,
de s'entenura4g voire 50% des parts. Com-
me, de fait, vous ne pouvez véritablement
la contréler du point de vue opérationnel,
autant laisser le partenaire japonais en t1-
rer le meilleur profit possible.
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