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COMPTE RENDU TELECONFERENCE

Animateur : Edgar GROSPIRON

CREDIBILISATION

· Programme du jour

· Entretien de recadrage

· Rendez-vous de débriefing
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programme du jour

Les managers crédibles sont ceux qui ont une capacité de sanction réelle. Ils sont à l’opposé de ceux qui menacent sans jamais oser aller au bout de leur discours, et de leur logique. 

Or, être un bon manager, c’est se montrer radical et professionnel dans la sanction. Ça veut dire 2 choses ; 

· Le pouvoir de sanction est proportionnel au temps consacré à définir une mission, un contrat, des règles du jeu extrêmement précises.

· Ça veut dire qu’un manager crédible sait d’abord distinguer l’erreur (mauvaise perf) de la faute (dérive comportementale). 

Il n’y a pas d’efficacité sans morale, pas de morale sans sanction des hors jeux. C’est le rappel à l’ordre, la sanction qui donne la cohérence et c’est la cohérence qui donne la force. 

Pourquoi des règles du jeu dans l’entreprise ? 

· Parce que  l’épanouissement d’un individu n’est possible qu’à partir du moment où il connaît clairement les frontières de son terrain de jeu. 

· Pour mettre chaque collaborateur sur un pied d’égalité = équité et cohérence. Pour une meilleure cohésion.

· Pour gérer de manière rapide et efficace les différents entre individus

· Pour renforcer la prise de responsabilité des individus

· Pour donner des repères et sécuriser

· Pour être en mesure de distinguer l’erreur de la faute ; l’erreur se pardonne, la faute se sanctionne. 

Que définie une bonne règle du jeu ? 

· En football comme dans l’entreprise, le joueur doit savoir ; 

· Si le geste est Ok

· Ce qu’on attend de moi dans telle ou telle situation 

· Si je peux demander assistance 

· Jusqu’où je peux aller sereinement 

Une bonne règle du jeu définie les comportements attendus et ceux défendus. 

Qualité d’une règle du jeu efficace ? 

1. Elle est exprimée clairement.

1. En effet, trop de managers se satisfont de règles du jeu implicites dont l’interprétation, par chacun, peut amener des comportements contradictoires. EX : vous avez le droit de ne pas comprendre et le devoir de demander des précisions.

2. Elle est applicable.

2. Il est préférable de ne pas avoir de règles du jeu plutôt que des règles inapplicables.

3. Elle est utile.

3. Définir des règles du jeu n’est pas une fin en soi. Une règle n’est efficace que si elle apporte une aide pratique pour atteindre les objectifs fixés.

4. Elle est contractuelle.

4. C’est-à-dire qu’elle correspond à un engagement réciproque du responsable et du collaborateur. = c’est pourquoi je vous fait valider… (y a t-il des objections ?)

5. Elle est protectrice.

5. Elle apporte aux deux parties (le manager et le professionnel) la sécurité dont ils ont besoin pour mener à bien leur mission.

6. Elle est souple.

6. Les situations de la vie professionnelle sont nombreuses et variées. Une règle rigide deviendrait très vite un frein à l’efficacité. Elle doit donc comporter un certain degré d’adaptation. Attention, cependant, souplesse ne signifie pas laxisme !

La mission première d’un manager est donc claire. Il s’agit pour lui de :

· définir les règles du jeu en vigueur dans l’entreprise,

· les faire connaître à tous,

· vérifier l’adhésion des membres de votre service à ces règles du jeu,

· les faire respecter en sanctionnant les hors-jeu. Un manager qui ne sanctionnerait pas les hors-jeu, reconnaîtrait implicitement que les règles du jeu sont nulles et non avenues.

3 Exemples de Règles du jeu s’appuyant sur les valeurs : 

RESPONSABILITE 
Chacun de nous est le premier responsable des résultats qu’il obtient. 

Il n’accuse ni les autres, ni les circonstances.

RESPECT DES DECISIONS
Dans nos phases de recherche d’options, chacun d’entre nous a le devoir de faire prévaloir son point de vue. Dans les phases de mise en action, chacun est solidaire à 100% de la décision prise même si ce n’est pas la sienne. J’applique le 0% de résistance et je ne joue pas cavalier seul alors que l’équipe est engagée dans une direction.

DROIT A L’ERREUR
Chacun de nous a le droit à l’erreur et a un devoir de restitution. 

Quand j’échoue, je n’enterre pas l’échec. 

Je demande aide et assistance pour transformer cette difficulté en compétence nouvelle.

Pour définir une règle du jeu efficace : Répondez aux questions suivantes :

Aujourd’hui, les comportements qui font perdre l’équipe ?

Exemple : Malgré les décisions prise, chacun fait ce qu’il veut.

Demain, quelle est la valeur de référence ?

Solidarité

Quelles sont les règles du jeu qui peuvent garantir des comportements gagnants ?
Exemple : Chacun a le droit de s’exprimer tant que la décision n’est pas prise. Lorsqu’une décision est prise, chacun est solidaire, l’applique et l’a fait appliquer.

entretien de recadrage

Un recadrage est un acte non agressif qui peut monter en puissance suivant si le collaborateur continue à être hors jeu. C’est pourquoi je vous donne 3 niveaux de recadrage. A vous d’évaluer la puissance du recadrage en fonction de la faute commise : 

Important ; un recadrage est un acte fulgurant comme l’éclair. De sa fulgurance dépend son efficacité. Comme l’éclair, la relation est au beau fixe, acte fulgurant de recadrage tombe puis le beau fixe retrouve sa place dans la relation. Si dans vos comportements qui suivent un recadrage, on peut distinguer de la rancune, de l’agressivité, vous aller démobiliser votre collaborateur. C’est pour ça que c’est un acte éclair, net, précis et sans ressac. 

RNAR 1 : 

j’ai vu que… (faire un constat factuel de la situation à recadrer = être précis et juste)

j’entends les justifications 

je rappel de manière non agressive la règle et le sens qu’on lui donne.

RNAR 2

j’ai vu que… (faire un constat factuel de la situation à recadrer = être précis et juste)

j’entends les justifications 

RNAR 1… + question fermée : On est bien d’accord ? Oui ou Non. 

Reprise d’autorité : 

Je voudrais te voir dans 5 minutes dans mon bureau.

En gardant la main du la porte : Est ce que j’ai été clair quand à … RNAR 2…

Laisser répondre ne pas accepter les justifications… oui, oui mais, non. 

Conclure rapidement : OK ! Merci c’est tout ce que je voulais savoir. Et montrer la sortie.

· Rendez-vous JEUDI 16 Décembre à 21H00. (45’ max)

· C’est une occasion /pas une obligation/ que vous m’offrez de me débriefer sur l’ensemble de cette téléformation. 

· Pour ceux qui souhaitent le faire par mail ; voici l’ordre du jour : 

· Le CONTENU : 

· Ce qui est à garder

· Ce qui est à jeter

· Ce que vous aimeriez voir apparaître

· Les COMPTES RENDUS : 

· Ce qui est à garder

· Ce qui est à jeter 

· Ce que vous aimeriez voir apparaître 

· L’ANIMATION : 

· Ce qui est à garder 

· Ce qui est à jeter 

· Ce que vous aimeriez voir apparaître 

« Un Grand MERCI à tous pour votre écoute et votre participation. Ce fût un plaisir pour moi que de pouvoir échanger avec vous durant ces 8 séances. 

Et maintenant : ACTION ! 

Bonne chance à tous… »
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