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Faut-il répondre a toutes
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les sollicitations

eul un cadre sur cing
affirme consacrer
plus de la moiti¢ de
son temps a mana-
ger son équipe, se-
lon une enquéte de la Cegos.
Cette constation pointe un pro-
bleme de fond: une grande par-
tie de I'agenda des managers est
réservée au reporting et a l'opé-
rationnel. Neuf sur dix recon-
naissent d’ailleurs étre évalués
non pas sur la qualité de leur ma-
nagement mais en fonction de
leurs performances opération-
nelles. Pas étonnant, dans ces
conditions, qu'un nombre crois-
sant de responsables se sentent
désarmés face aux requétes de
leurs collaborateurs.

Etes-vous de ceux qui estiment
étre trop sollicités par les mem-
bres de leur équipe ? «Avant d'in-
criminer vos collaborateurs, de-
mandez-vous si les régles de
fonctionnement sont claires et si

de vos collaborateurs ?

Entre la pression de votre hiérarchie et les demandes incessantes de votre équipe,
vous ne savez plus ot donner de la téte. Nos conseils pour ne pas tourner chevre.

l'organisation interne favorise
I'initiative», conseille la psycho-
socionome Francoise Donant.
Cette mise au point effectuée,
modifiez votre attitude pour
faire évoluer les comportements.
Voici comment encourager l'au-
tonomie de vos collaborateurs en
fonction de leur profil.

Rassurez les inquiets... mais ne
leur donnez pas les solutions
«Si le projet se passe mal ?» «Et si
le produit n'est pas prét a temps ?»
Par manque d’assurance ou par
peur de I'échec, certains salariés
ont constamment besoin d'expri-
mer leurs angoisses et de sollici-
ter de l'aide. Résultat, votre bu-
reau devient une annexe du leur.
Tout d'abord, adoptez un langage
rassurant: «Tu as déja fait face a
ce genre de situation, ¢ca va aller.»
C'est ainsi que procede Jérome
Bruet, directeur d'e-doceo (édi-
teur de solutions d'e-learning):
lorsqu'un collaborateur lui de-
mande systématiquement de
l'accompagner chez les clients, il

sez plutot 'intéressé a trouver
lui-méme l'issue : cela lui don-
nera confiance en ses propres
capacités a faire face aux situa-
tions. Enfin, vous pouvez aussi
demander a un collaborateur ex-
périmenté d’épauler ce collegue
inquiet : il sera ravi de faire ses
premiers pas en management et
vous serez soulagé.

Avec les fayots, rappelez les

régles de fonctionnement
Le «premier de la classe» cherche
d’abord a se valoriser. Il vous in-
forme de la moindre avancée de
ses dossiers, vous dresse I'inven-
taire de ses succes. Pour le cana-
liser, rappelez-lui les régles de
fonctionnement: «La réunion
du lundi est prévue pour que
chacun fasse un point sur son
activité. Tu t'exprimeras a ce
moment-la.» Et §'il a tendance
a critiquer les autres pour se
mettre en avant («Tout le monde
n'est pas aussi impliqué...»),
jouez les surpris: «Vraiment ?
A qui fais-tu référence?» Ily a

lui répond qu’il a toutes les com-
pétences pour y aller seul. Apres
avoir vérifié, bien sir, que ce der-
nier avait bien compris l'objectif
et les enjeux du rendez-vous.
Deuxiéme réflexe, évitez de
donner des solutions clés en
main : c'est la meilleure facon
d’entretenir cet assistanat. Pous-

toutes les chances que I'impor-
tun botte alors en touche et cesse
de vous accaparer.

Les truls quarts des 5aiaries n‘aimeraient pas pren:lre
la place de leur chef, d'aprés un sondage Majencia/
OpinionWay. La raison? La fonction de manager est
percue comme trop ingrate. Car si les managers sont

incités 8 montrer des signes de reconnaissance vis-a-
vis de leurs collaborateurs, la réciproque est loin d'étre
vraie. Les salariés ne ménagent pas leur chef, lui font
peu de compliments... Soit parce qu'ils n'y pensent pas,
soit par crainte de paraitre flagorneurs.

Evitez de tout céder a ceux

qui revendiquent sans cesse
Davantage de formations, de dé-
lais, de budget... Certains en de-
mandent toujours plus. Lenjeu
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est de préserver la motivation du
collaborateur exigeant sans cé-
der a toutes ses demandes. Rap-
pelez-lui ce qu'il a déja obtenu:
«Tu as suivi telle formation cette
annee. Tu as eu ce nouveau logi-
ciel. Ton budget a été augmenté
de tant...» Certes, le revendica-
teur affiche en général de bons
résultats, mais préserver une cer-
taine équité est indispensable.
«Ce nest pas parce qu'un colle-
gue nest pas aussi performant
qu'il mérite moins de moyens»,
explique Stéphane Bouarah, res-
ponsable d'agence chez Diruy
(stores et fenétres), qui dirige
une dizaine de salariés.

Face aux professionnels de la
critique, limitez la polémique
«Ton prix ne passera jamais, les
clients vont penser qu’on se
moque d'eux. Pourquoi l'as-tu
etabli a un niveau si élevé ?» Non
seulement ce collaborateur cri-
tique fait souffler un vent de dé-
faitisme dans tout le service,
mais il vous accapare pour vous
demander de justifier vos déci-

Maxima, 25,50 €.

stage de trois jours,
1740 € hors taxes
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sions. Faites-lui préciser ses ob-
jections: «De quelles données
disposes-tu pour affirmer que ce
tarif est trop haut ?» Revenir sur
des éléments factuels permettra
de lui faire concentrer ses re-
marques, souvent d'ordre géné-
ral, sur un point particulier. Mais
n'optez pas systématiquement
pour cette technique de contre-
argumentation, car cela peut I'in-
citer a entrer dans un jeu de ping-
pong. Utilisez d’autres parades.
«Je demande au salarié de rédi-
ger un plan damélioration. En
général, cela permet de couper
court aux longs discours», expli-
que Jérome Bruet, d'e-doceo.
Sans compter que certaines cri-
tiques judicieuses permettent de
soulever de vrais problémes.

Identifiez exactement ce que
le laborieux ne comprend pas
«Apres chaque point technique
présenté en réunion, notre ma-
nager avait ' habitude de se tour-
ner vers le méme collaborateur
en lui demandant: “Tu as com-
pris ?"», se souvient un ingé-

nieur d’EDE Un de vos salariés
a besoin lui aussi qu'on lui ex-
plique tout par le menu? Ces de-
mandes répétitives finissentpar ==
étre chronophages. Lorsque I'in-
téressé sollicite des explications,
identifiez ce qui lui pose vrai-
ment un probléme : «Je ne com-
prends rien» pourra alors se
transformer en «Je ne saisis pas
comment incorporer de nou-
velles données a celles que jai
déja enregistrées». Enfin, il peut
aussi étre nécessaire de lui rap-
peler son périmetre d'action: il
n'a pas forcément besoin de
comprendre le détail de tout ce
qui est abordé dans le cadre de
son activite. Sandrine Weisz

A RETENIR

* Gérer les sollicitations est une
des missions du manager.

* Mettez en place des regles de
fonctionnement plus claires.

* Face a une critique générale, faites
préciser le probleme pour apporter
une réponse ciblée et donc rapide.
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