

[image: e9782952161268_cover.jpg]








Du même auteur  :

 


L’art de perdre son temps et d’en faire perdre aux autres Précis d’efficacité personnelle

 


L’art de se faire des ennemis et de saboter ses relations de couple

Manuel des relations humaines

 


Découvrez la face cachée de votre personnalité

Atlas des caractères






[image: e9782952161268_i0001.jpg]







Éditions Performances

4, rue Pasteur, 77850 Héricy

publications@performances. net

 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


L’art de démotiver ses collaborateurs et de saborder son entreprise

eISBN 9782952161268

4e édition  : © 2010. Éditions Performances

Tous droits de traduction, de reproduction et d’adaptation réservés pour tous pays.





Sommaire



Du même auteur

Page de titre

Page de Copyright


AVANT-PROPOS

1 - L’indifférence


Mettez-vous dans la peau d’un industriel

Visez la sécurité immédiate

Ignorez les ressources de votre entreprise

Soyez toujours derrière le dos de vos collaborateurs

Donnez à vos collaborateurs de mauvaises habitudes

Mettez-vous dans la peau d’un petit commerçant

Faites de la publicité massive et indifférenciée

Imitez les autres






2 - L’éparpillement


Pratiquez la diversification à outrance

Ignorez le principe des économies d’échelle

Dérangez sans arrêt vos collaborateurs

Ignorez les mécanismes mentaux du recentrage


1) La Sélection

2) La Segmentation

3) La Vérification






Soyez en toutes choses incohérent

Soyez toujours pressé

Ne lésinez jamais sur les moyens






3 - La captivité


Soyez prisonnier de votre fauteuil

Respectez l‘image traditionnelle de l’entreprise

Soyez, en toutes choses, exclusif

Préférez l’achat à la location

Cherchez à vous faire aimer par tout le monde






4 - Le décalage


Refusez de regarder les choses en face

Négligez l’accueil

Hésitez à demander à vos collaborateurs le maximum

Soyez impitoyable dans la critique et réticent au compliment

Payez le plus mal possible vos collaborateurs

Constituez des équipes aussi divisées et déséquilibrées que possible

Étalez l’inégalité de statut qui vous sépare de vos employés

Soyez un vivant contre-exemple






CONCLUSION

Bonus

Note biographique







AVANT-PROPOS

La direction d’une entreprise n’attire que des ennuis. Aucun métier plus que celui de chef d’entreprise n’est susceptible de délabrer autant l’ensemble des relations humaines d’un individu. Tous les rapports deviennent médiatisés par l’intérêt ou par l’argent. Tout est truqué. Les sourires hypocrites affluent de toutes parts (salariés, fournisseurs, « amis », parents proches) tant que vous avez des chèques à faire, et dès que vous ne voulez plus ou que vous ne pouvez plus en faire on vous délaisse ou l’on vous crache au nez, histoire d’équilibrer le système.

En vertu de cette loi, vieille comme le monde, selon laquelle on va naturellement chercher l’argent là où il se trouve, tant que vous êtes physiquement capable de faire un chèque, les solliciteurs de tous poils vous harcèlent jours et nuits. Femme mûrissante, enfants grandissants, salariés gourmands, « caisses » insatiables, fisc impitoyable, clients épris de réductions, fournisseurs épris de ventes additionnelles, viennent à chaque instant vous rappeler leur pénible existence. Il ne vous reste plus qu’à attendre avec impatience, non les vacances (les « amis » sont là aussi à l’affût), mais la mort pure et dure.

Pour couronner le tout, on attend de vous une mission impossible. Le chef d’entreprise est en quelque sorte de nos jours l’homme qui est censé faire travailler les autres dans un monde où plus personne n’a envie de travailler. C’est là que se situe la cause principale, scandaleuse, mais occultée de ce qu’on appelle le « chômage » dans les pays riches, dont la France est l’un des meilleurs exemples. La richesse, la beauté et la qualité de vie naturelle du pays, la productivité de l’économie nationale, la protection sociale la plus élevée du monde, l’exigence des postes à pourvoir et l’hyperexigence des candidats au travail font qu’il devient chaque jour plus rentable, pour un nombre croissant d’individus, de vivre sans travailler que de travailler sans vivre.

La situation semble donc sans issue. La vie de chef d’entreprise est d’un point de vue métaphysique l’une des plus absurdes qui soit et d’un point de vue psychologique l’une des moins gratifiantes.

Et si...

Et si vous sabordiez discrètement votre entreprise  ? Et si vous trouviez le moyen, en toute légalité, de vous libérer de ce « capital », qui vous possède encore bien plus que vous ne le possédez  ? Et si vous parveniez, sans faire de dettes, sans commettre de fautes, à réduire progressivement, puis à supprimer, votre solvabilité  ?

Plus alors de revendication salariale. Plus de procès. À quoi bon faire un procès à celui qui n’a rien  ? Plus d’ennemis envieux. Plus de faux amis hypocrites et intéressés. Retour aux relations humaines vraies. Si l’on vous dit que l’on vous aime, vous pourrez être sûr que ce sera pour vous. Et si l’on vous dit que l’on vous hait, vous pourrez être sûr, au moins, que ce sera pour vous aussi.

Voici donc, résumée en quelques points, l’expérience d’un homme qui a beaucoup souffert d’avoir été trop riche et qui a trouvé un moyen idéal de se débarrasser de son entreprise, de son pouvoir et de son capital devenus encombrants. Voici une liste de recettes pour démotiver, pour désespérer tout doucement ses collaborateurs et les faire fuir d’eux-mêmes, comme les rats d’un bateau où il n’y a plus de blé.





1

L’indifférence

L’indifférence procède d’un excès de fermeture. 
Elle décrit le premier des quatre 
grands mécanismes d’échecs.


Mettez-vous dans la peau d’un industriel

Nous vivons dans un monde de plus en plus ouvert. Les gens voyagent de plus en plus, passent leurs vacances de plus en plus loin, s’intéressent de plus en plus aux langues étrangères. Le volume international d’exportation s’accélère. Le monde se mondialise en quelque sorte, au moins autant sur le plan économique que sur le plan culturel. Il n’y aura bientôt plus un petit coin de la planète où l’on ne bafouillera pas un peu l’anglais, où l’on ne pourra pas commander un hamburger ou un Coca-Cola, où l’on ne pourra pas s’acheter un grand parfum français dans les boutiques de luxe de l’aéroport.

Dans ce monde mondialisé, l’information s’échange encore plus vite que les marchandises. Grâce aux satellites, le téléphone, Internet et les grandes chaînes de télévision (CNN) pénètrent absolument partout et permettent à chacun peu à peu d’avoir accès, en temps réel, à la totalité de l’information gratuite disponible  : celle des morts et celle des vivants. N’importe qui peut devenir un érudit à moindre frais sans trop s’éloigner de chez lui. Il suffit de rester l’après-midi à la bibliothèque, dans un cybercafé ou plus prosaïquement dans un divan sous les flots de culture offerts par la télévision.

Des terminaux multimédias gratuits permettant à chacun de savoir à peu près tout sur tout, tout de suite, commencent à peupler notre univers. Coexistent ainsi  :

— L’ordinateur portatif amélioré, qui joue non seulement à l’ordinateur, mais également à l’imprimante, au Fax, au scanner, à la photocopieuse, au lecteur de CD-DVD, au téléviseur, au téléphone audio, audiovisuel demain et après-demain, multisensoriel…

— La montre-poignet ornée d’un bel écran couleur et reprenant toutes les fonctions ci-dessus énoncées, à l’exception peut-être du Fax, de l’imprimante et de la photocopieuse. Un logiciel de reconnaissance vocale qui n’obéit qu’à la voix de son maître autorise l’économie d’un clavier.

— L’écran géant en 3 dimensions, qui occupe tout un mur de la salle à manger ou même la totalité des murs de votre chambre à coucher sans oublier le sol et le plafond. On peut alors avoir l’impression de flotter sur un nuage ou au fond d’un immense aquarium.

— Les petites lunettes hallucinogènes, avec un écran sur chaque œil et un petit haut-parleur dans chaque oreille. Elles sont accompagnées éventuellement d’une souris dans le creux de la main et d’une sorte de survêtement électronique. Des millions de transistors-simulateurs sont cousus dans les doublures et font jaillir en chaque point de la peau des sensations de froid, de pression, de plaisir ou de brûlure.

— L’implant greffé directement à l’intérieur de votre crâne, en prise directe avec les centres de l’expression et de la perception. Toute frontière entre le réel et le virtuel s’abolit alors définitivement.

Chacun de ces milliards de terminaux éparpillés sur Terre est bien sûr connecté en permanence avec chacun des milliards d’autres. Cela implique des conséquences sociales.

La notion de hiérarchie, caractéristique de la civilisation industrielle, perd brutalement toute signification.

Le « chef » était celui qui, situé au centre de l’étoile ou au sommet de la pyramide, coordonnait le travail des uns et des autres en recueillant, synthétisant et diffusant la totalité de l’information disponible. Telle était la racine de son pouvoir et la justification de son train de vie et de ses privilèges.

Si A et B peuvent dorénavant se passer de C pour s’entendre, à quoi les « chefs » peuvent-ils encore servir  ?

Un chef d’entreprise, c’est d’abord quelqu’un qui téléphone. Une entreprise, c’est d’abord un nœud de communications entre des fournisseurs, des clients, des actionnaires, des banquiers et un environnement institutionnel. Avec l’apparition du téléphone de poche et Internet, la notion même de hiérarchie devient pour l’entreprise un handicap et non plus, comme hier, la garantie d’une bonne organisation. Par un effet de boucle rétroactive, la montée en puissance des télécommunications se trouve à son tour stimulée par les structures interactives qu’elle suscite. Les mastodontes industriels disparaissent rapidement pour la même raison que les dinosaures il y a soixante millions d’années  : à cause de leur lourdeur, de leur lenteur, de leur consommation énorme d’énergie, de leur manque de productivité par rapport aux petits mammifères au sang chaud.

La civilisation industrielle de nos parents et de nos grands-parents avait deux fondements  :

— La primauté de l’organisation hiérarchique.

— La primauté des valeurs matérielles, ce que Marx appelait le « Capital ».

La civilisation interactive possède également deux fondements  :

— La primauté de communications fluides, immédiates, horizontales, à l’image des zappings sur le Web.

— La primauté des représentations et des symboles.

Ce qui coûte le plus cher, aujourd’hui, ce sont en effet les images. Quand vous achetez un flacon de parfum Chanel ou Yves Saint Laurent, vous payez à peu près 0,5 € la matière et 50 € le concept, une certaine image de vous en train d’acheter une bouteille de parfum qui coûte cher.

Trois sortes de produits, trois sortes d’entreprises, trois sortes d’emplois sont aujourd’hui en concurrence  : les matériels, les culturels et les sociaux. Les premiers ont devant eux un marché saturé, les deux autres un avenir radieux. Le désarroi moral en vigueur aujourd’hui n’est que l’inséparable compagnon de la saturation matérielle du marché. L’avenir est aux marchés immatériels.

Si vous souhaitez faire prospérer votre entreprise  :



• Renoncez à l’ambition d’être un « industriel ».

Orientez votre entreprise vers les activités à forte valeur ajoutée qui intègrent le plus possible de « service » et le moins possible de « matière ».

Faites de votre entreprise une entreprise ouverte et perméable aux informations extérieures en mettant par exemple en place un réseau de « capteurs » (veille technologique, insertion dans de nombreux annuaires, ouverture d’un site Web).

Débrouillez-vous pour assurer la fluidité des communications internes en allégeant par exemple le protocole ou en raccourcissant les « distances » hiérarchiques entre les individus.



Si vous êtes au contraire un vieux dirigeant soucieux d’être plaint et consolé pour vos déboires et vos efforts, désespérés mais inutiles, il est bien sûr recommandé d’adopter une ligne de conduite tout à fait différente. Sachant que les entreprises industrielles, hiérarchisées, centralisées, marchandes et matérialistes n’ont décidément plus le vent en poupe, il vous suffit par conséquent  :



[image: e9782952161268_i0002.jpg] D’orienter votre entreprise vers la production ou la distribution d’une grande quantité de produits matériels, comme on savait si bien le faire, encore, à la fin du XXe siècle.

[image: e9782952161268_i0003.jpg] D’organiser votre entreprise comme une usine traditionnelle, avec des horaires rigoureux, des cravates, des « Monsieur le Président... », des statuts cadres et des bureaux d’une surface proportionnelle à la place occupée.

[image: e9782952161268_i0004.jpg] De vous accrocher aux valeurs traditionnelles de l’industrie  : l’accumulation de capitaux et de machines, le respect de la hiérarchie et de l’autorité, la primauté du produit sur son emballage.






Visez la sécurité immédiate

La recherche de la sécurité immédiate représente, dans un monde en accélération permanente, le moyen le plus sûr d’accéder à l’insécurité.

Vous avez tous un jour ou l’autre eu vent de la théorie de Darwin à propos de l’évolution des espèces. Selon cette théorie, la vie fait sans arrêt des expériences et tente sans arrêt des innovations. Bien sûr, un enfant ressemble toujours plus ou moins à son papa et à sa maman. Mais il peut arriver quelquefois que, suite à une petite erreur (ou même au hasard), un pourcentage infime de son identité génétique ne corresponde à rien de connu. L’enfant est ainsi par exemple un peu plus nerveux, un peu plus costaud. On peut imaginer, dans un cas extrême, l’amorce d’un sixième doigt entre le pouce et l’index.

Deux cas de figure peuvent alors se présenter. Ou le nouveau gadget est favorable à la survie et à la reproduction, ou il est défavorable. S’il est défavorable, les possibilités de reproduction du sujet diminuent (les jeunes filles vont l’appeler Quasimodo et s’envoler à son approche comme des pigeons place Saint-Marc) et le nouveau gadget va tendre peu à peu à disparaître. S’il est au contraire favorable (certains clowns sont de grands séducteurs), le gadget a une chance de se diffuser généreusement.

Rien n’empêche l’entreprise de se livrer, comme la vie, à des expérimentations continuelles. Elle peut par exemple tester chaque année de nouveaux produits sur de nouveaux marchés ou de nouveaux collaborateurs sur de nouvelles tâches.

Deux cas de figure peuvent alors se présenter. Ou l’essai n’est pas concluant et on le stoppe immédiatement. Ou l’expérience est payante et on la systématise.

En fait, il en est des entreprises comme des hommes. Il n’en existe que deux catégories  :

— Celles qui préfèrent la sécurité et prennent peu de risques. Elles reçoivent peu de baffes mais s’empâtent assez vite. Elles sont rapidement éliminées par la concurrence d’autres entreprises, plus audacieuses ou plus féroces.

— Celles qui aiment l’aventure et multiplient les « expériences  ». Elles essuient d’ordinaire pas mal de revers et de mésaventures. Leur histoire est jonchée de procès, de prud’hommes, de démissions, de succès retentissants et de déboires non moins retentissants. Mais elles ont à long terme une chance de s’en sortir.

En résumé, plus le nombre d’expériences nouvelles est important, plus le volume d’échecs sera considérable, mais plus probable aussi sera la probabilité de survie. La survie à long terme est donc finalement proportionnelle au nombre de baffes reçues.

Il va de soi que l’idéal demeure d’allier le maximum de prudence au maximum d’audace et qu’il vaut mieux, à investissement égal, faire dix petites expériences plutôt qu’une seule grosse.

À chaque fois, le miracle se reproduit, et c’est toujours, vous le verrez, l’inattendu qui arrive. Il n’est pas rare que ce soit les expériences les plus insolites, les plus risquées, les plus bizarres, qui élaborent le vrai ferment de l’avenir de l’entreprise.

En résumé, si vous souhaitez la survie à long terme de votre organisation  :



Ne laissez pas un an, un mois, une semaine, sans expérimenter un comportement nouveau, une idée, une image, un slogan, un produit, un segment de marché inexploré.

Privilégiez toujours ici la quantité. Quand vous expérimentez de nouveaux produits, profitez-en toujours pour en essayer d’autres.

Privilégiez toujours la sécurité à long terme à la sécurité immédiate. Avoir de petits problèmes de trésorerie est bien moins grave que d’offrir uniquement des produits en phase de maturité ou de déclin.



A contrario, si vous souhaitez être libéré au plus vite de vos lourdes responsabilités  :


[image: e9782952161268_i0005.jpg] Pratiquez la politique du bas de laine.





Ignorez les ressources de votre entreprise

Il est bien évident que la prospérité d’une entreprise est beaucoup moins liée à l’importance de son chiffre d’affaires qu’à celle de son bénéfice. En vérité, l’élément clef de la santé d’une entreprise se situe du côté de sa valeur ajoutée, c’est-à-dire du rapport entre ce qu’elle produit et ce qu’elle exige.

Dans ma propre entreprise, j’ai mis au point un indicateur bien utile, qui me permet d’apprécier facilement la rentabilité d’un produit ou d’une part de marché. Cet indicateur s’obtient par la formule  :


Productivité = Chiffre d’affaires/Charges réelles


Par exemple, si la réalisation d’un projet coûte 100.000 à l’entreprise en mailings, en salaires ou en frais administratifs divers et se solde au final par un chiffre d’affaires de 135.000 , la « productivité » dudit projet sera de 1,35. Un enfant de cinq ans peut comprendre  : quand il y a 1 qui entre dans la boîte, il y a 1 35 qui en sort. La « valeur ajoutée » est de 35 %.

L’importance de la valeur ajoutée domine toutes les autres. Dans les périodes difficiles, c’est elle qui amortit les chocs. Il est bien évident qu’avec une productivité globale de 1,05 on a du mal à passer les hivers difficiles. Quand la valeur ajoutée diminue, il n’y a souvent qu’un recours, c’est de casser les prix. Et quand une entreprise commence à casser ses prix, c’est d’ordinaire que la mort n’est plus très loin.

En gros, on peut dire qu’un projet est sain lorsque sa productivité est supérieure à 1,20.

Pour aboutir à ce résultat l’entreprise doit être capable d’une grande « ouverture interne ». En opposition à l’ouverture traditionnelle au monde extérieur, l’ouverture interne peut se définir comme la capacité de l’entreprise à dénicher, entendre et exploiter toutes les ressources internes dont elle dispose, c’est-à-dire tout ce qui à de la valeur et qui est susceptible de s’ajouter naturellement aux ressources importées du monde extérieur.

Parmi ces ressources internes, on peut citer par exemple  :

— La notoriété d’une marque, d’un produit, d’un collaborateur ou de l’entreprise dans son ensemble. Avoir été un précurseur comme « slip » ou « frigidaire » est un excellent gage de notoriété.

— Le fichier clients de l’entreprise, et même le fichier de toutes les personnes et de toutes les organisations qui à un moment ou à un autre se sont intéressées à l’entreprise. Au siècle des images, le fichier clients, gratuit et facilement exploitable grâce à la micro-informatique, représente plus que jamais le vrai trésor de guerre de l’entreprise.

— Certaines ressources matérielles sous-utilisées, comme par exemple des locaux qui ne seraient occupés qu’en partie. Pourquoi un centre de formation professionnelle ne s’aviserait-il pas d’utiliser ses salles, libres le soir ou le week-end, pour organiser des cours du soir ou des conférences ouvertes au grand public  ?

— Les ressources géographiques, topographiques ou climatiques. Elles ne coûtent absolument rien puisqu’elles désignent simplement la position où l’entreprise se situe sur une carte. Mais le marché s’oriente lentement mais sûrement vers la recherche du fournisseur local. Entre deux boulangers étant parvenus tous deux, à force de gains de productivité, à faire le meilleur croissant possible au meilleur prix possible, allez-vous choisir celui de votre village ou celui du village d’à-côté  ? La qualité de l’image locale et des relations chaleureuses avec l’environnement local immédiat sont à soigner avec une attention particulière. Certains voisins voisinent pendant un demi-siècle  !

Tout dirigeant bien inspiré devrait s’aviser, au moins une fois par an, de faire le point exhaustif sur les ressources de l’entreprise, et en particulier sur celles qui ne sont qu’imparfaitement utilisées. Une bonne manière d’établir ce bilan, c’est de le faire par écrit. On pense toujours mieux par écrit. Une autre astuce consiste à poser la question à différents collaborateurs, partenaires ou clients, puis de faire la synthèse.

Mais de toutes les ressources sous-utilisées de l’entreprise, il en est souvent une qui dépasse de loin en importance toutes les autres  : je veux parler de la personne humaine du dirigeant et de ses collaborateurs.

L’imbécile ordinaire accepte rarement les autres tels qu’ils sont. Persuadé qu’avec des récompenses ou des menaces, on peut changer les êtres, il s’obstine à demander aux autres d’être ce qu’ils ne sont pas ou à ne pas être ce qu’ils sont. Il perd ainsi beaucoup de temps et en fait perdre encore plus aux autres. Le seul comportement non imbécile avec les autres, c’est en effet l’acceptation inconditionnelle de ce qu’ils sont.

Le dirigeant avisé ne se contente pas d’être objectif. Il s’efforce de saisir, en chacun de ses collaborateurs, la dimension inexplorée  : les dispositions ou les talents restés jusqu’à présent dans un tiroir, tout simplement parce que le poste actuel ne les sollicite pas.

Son objectif final est celui de l’« organigramme à l’envers ». Qu’est-ce que l’organigramme à l’envers  ? C’est bien évidemment le contraire de l’« organigramme à l’endroit ».

L’organigramme à l’endroit procède d’une démarche en trois étapes  :

1) On fixe des objectifs.

2) On définit les postes nécessaires.

3) On recherche des profils qui s’accommodent, en termes de capacité, des exigences de ces postes.

Si les personnes embauchées ont des talents (et ils en ont presque toujours) qui ne sont pas nécessaires à l’exécution correcte de la tâche, on les ignore purement et simplement.

Or, ces talents inexploités, dont l’exploitation serait souvent gratuite pour l’entreprise, représentent en valeur ajoutée potentielle souvent cinq ou dix fois celle des talents utilisés. Par ailleurs, l’individu sollicité à plein est souvent bien plus motivé que lorsqu’on ne lui confie que des routines. D’une pierre, il est aisé de faire ici deux coups. En demandant à la standardiste d’utiliser ses qualités de contact pour faire de la prospection commerciale ou à l’employée dont le flair humain est légendaire, de participer aux entretiens de recrutement, non seulement on en fait plus avec ce que l’on a, mais en plus on motive, on responsabilise, on fidélise ses collaborateurs.

D’où la philosophie de l’organigramme à l’envers, qui lui aussi procède en trois étapes  :

1) On fait le point sur les ressources de chacun de ses collaborateurs, non seulement en termes de compétences au sens large, mais aussi en termes de personnalité.

2) On se met à rêver pour chacun d’eux à des postes où leur potentiel serait sollicité au maximum.

3) On redéfinit, à partir de là, des projets parfois inattendus pour l’entreprise, en veillant toutefois à préserver la cohérence de son propre projet.

Les hommes sont comme des grandes plantes. Ils sont destinés à croître et à fleurir selon une loi qui leur est propre. Alors, de deux choses l’une. Ou bien l’environnement est compatible avec cette croissance, ou mieux encore, il la favorise. Ou bien il est incompatible, la freine ou pire, l’interdit complètement. Dans le premier cas, le sujet se sent « motivé » par le contexte et s’y attache, dans le second, on peut prédire une rupture. Il arrive que la rupture soit trop difficile. Le sujet reste alors attaché au contexte, mais il agit en revanche sur sa propre logique, l’adapte, l’appauvrit. On dit alors qu’il se détruit.

Voici un exemple concret. Vous êtes une femme. Vous aimez sincèrement et très profondément un homme en raison de ses propres qualités intrinsèques. Il est beau, jeune, tendre, intelligent, brillant et réussit tout ce qu’il entreprend. Mais comme la plupart des sujets brillants, il est attaché à sa propre réussite et ne se soucie guère de la vôtre. Pire, il la rend impossible en vous liant à lui par des règles du jeu bien précises. Votre fonction, c’est de rester là, toujours là, sur place, à le servir ou à l’applaudir, pas de bouger ou d’évoluer selon votre propre loi. Alors, il y aura tôt ou tard un choix à faire. Ou rompre et vous remettre à exister. Ou ne pas rompre et renoncer à exister.

La situation est analogue pour le lien qui unit vos collaborateurs à l’entreprise. Il y en gros deux types d’environnements professionnels  :

1) Les environnements professionnels dynamisants qui permettent de se réaliser personnellement selon sa logique individuelle.

2) Les environnements professionnels aliénants, dont les attraits objectifs (salaires, conditions de travail) peuvent être indiscutables, mais qui ne font pas cas de l’identité profonde des collaborateurs, de leurs possibilités d’évolution, de ce que nous pourrions appeler leur vocation biologique, leur « projet » génétique.

Dans le second cas de figure, le sujet peut éventuellement rester longtemps, quand il n’a pas le choix pour des raisons matérielles et familiales, mais alors c’est au prix d’une forme d’autodestruction et de sous-motivation permanente. Les énergies « qualitatives » de l’individu s’évanouissent, qu’elles soient de l’ordre de la créativité (somme des bonnes idées), du culot (somme des bonnes initiatives) ou de la communication (somme des messages que l’individu saura faire passer).

Il y a encore quelques institutions, quelques entreprises ou quelques emplois où les énergies « qualitatives » de l’individu ne sont pas requises. Il n’est pas forcément vital pour un supermarché que ses caissières soient créatives, communicantes et culottées. Il suffit qu’elles soient aimables, rapides et consciencieuses. Mais ces emplois, à faible valeur ajoutée, sont en train de disparaître. Ils sont petit à petit remplacés par des machines reliées à des ordinateurs. De plus en plus on s’oriente vers l’équation  :

Potentiel d’un collaborateur = Somme de ses bonnes idées (créativité) + Somme de ses initiatives intelligentes (culot) + Somme des messages qu’il est capable de faire passer par oral, par écrit ou tout autre moyen (Qualités d’expression et de communication).

Dans cette perspective, deux scénarios possibles s’offrent pour l’avenir. Le premier scénario est celui d’une société à deux vitesses  :

1) D’une part, une minorité de concepteurs, pourvus génétiquement de centres nerveux développés ou sociologiquement d’un savoir-faire technique à jour.

2) D’autre part, une majorité de consommateurs abrutis par l’opium de la télévision, du RMI ou autres allocations, et parqués dans des centres de loisirs du style Disneyland pendant que la vraie vie se passe ailleurs.

Le second scénario prend appui dans les plans de développement de l’entreprise sur le potentiel génétique des collaborateurs en place. Au service de cette démarche, trois techniques peuvent être très payantes  :


Institutionnaliser, deux fois par an, avec chacun de ses collaborateurs, non pas un « entretien d’évaluation », mais un « entretien de synthèse », c’est-à-dire une discussion ouverte et franche avec un collaborateur sur ses aspirations quant à la tâche et les possibilités de l’entreprise ou du marché.
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