
• Etudier	  –	  valoriser	  –	  organiser	  les	  pra2ques	  d’évalua2on	  
qui	  n’en	  restent	  pas	  au	  contrôle	  

[	  Instance	  de	  labellisa2on	  des	  pra2ciens	  de	  l’évalua2on	  
dans	  les	  ressources	  humaines]	  



Le	  thème	  des	  conférences	  

•  L’évaluation dans les ressources 
humaines 



Le	  plan	  des	  conférences	  

•  Poser	  les	  termes	  du	  problème	  
•  Discuter	  et	  
•  Construire	  le	  problème	  ensemble	  

•  Reformuler	  les	  avancées	  

•  Éventuellement	  pointer	  la	  ou	  les	  solu2ons	  



Situer	  la	  reconnaissance	  au	  travail	  

•  Par	  Michel	  Vial,	  consultant	  

•  Le	  20	  Février	  2013	  	  	  	  	  	  	  	  	  
•  Aix-‐en-‐Provence	  



Les	  termes	  du	  problème	  

	  Pouvoir	  
Autorité	  

Autorisa2on	  

Reconnaissance	  

Savoir	  	  

Quelle	  évalua2on	  de	  quels	  gestes	  ?	  



Discours	  académiques	  

•  Autorité	  et	  pouvoir	  
•  «	  L’autorité	  peut	  être	  considérée	  comme	  une	  supériorité	  grâce	  à	  

laquelle	  un	  individu	  se	  fait	  obéir	  en	  inspirant	  croyance,	  crainte	  ou	  
respect	  et	  s’imposant	  à	  leur	  jugement	  volonté	  ou	  sen2ment.	  Le	  
pouvoir	  se	  manifeste	  :	  

•  	  soit	  comme	  une	  propriété	  inhérente	  aux	  personnes	  entendue	  en	  
termes	  de	  capacités,	  

•  	  soit	  comme	  un	  aRribut	  conféré	  par	  un	  groupe	  social,	  
•  	  soit	  enfin	  comme	  une	  capacité	  conquise	  ou	  inves2e	  par	  la	  

violence	  par	  exemple.	  »	  

•  Quelques	  no2ons	  sur	  le	  pouvoir	  et	  l’autorité,	  par	  Marc	  Catanas	  
•  h=p://www.cadredesante.com/	  



•  Le	  pouvoir	  et	  l'autorité	  :	  la	  superpersonne	  	  
•  	  	  	  	  «	  Le	  mot	  autorité	  est	  dérivé	  du	  laCn	  augere	  qui	  veut	  dire	  augmenter,	  

il	  a	  donné	  auctoritas	  qui	  indique	  que	  celui	  qui	  la	  possède	  ou	  l’a	  reçue	  a	  
une	  qualité	  qui	  l’augmente	  en	  tant	  que	  personne.	  	  

•  A	  Ctre	  d'exemple,	  nous	  pourrions	  penser	  au	  fils	  du	  roi,	  le	  dauphin	  qui	  a,	  de	  
par	  sa	  naissance	  illustre,	  déjà	  autorité	  sur	  les	  hommes,	  l'autorité	  que	  lui	  
confère	  la	  tradi2on.	  	  

•  Mais,	  suivant	  Max	  Weber,	  nous	  pourrions	  aussi	  penser	  à	  l’homme	  
poliCque	  dont	  le	  charisme	  en	  impose.	  

•  La	  vertu	  :	  	  Pour	  les	  anciens,	  le	  guerrier	  auréolé	  de	  ses	  conquêtes	  a	  par	  ses	  
actes	  prouvé	  sa	  capacité	  à	  gouverner;	  il	  possède	  l'autorité	  nécessaire.	  	  

•  Enfin,	  dans	  un	  Etat	  tel	  que	  le	  nôtre,	  la	  légalité	  donne	  une	  autorité	  
reconnue,	  par	  exemple	  à	  l’issue	  d’une	  élecCon.	  	  

•  On	  reconnaît	  ici	  les	  facteur	  de	  légiCmaCon	  du	  pouvoir	  selon	  Max	  Weber.	  »	  

•  Weber	  Max	  (1992).	  	  Economie	  et	  société.	  Paris	  :	  Plon.	  	  

•  h=p://sergecar.perso.neuf.fr/cours/autorite.	  



L’autorité	  
L’expert	  :	  avoir	  de	  l’autorité	   L’accompagnateur	  :	  s’autoriser	  

Supériorité,	  augmenta2on	  de	  la	  
puissance	  	  :	  notoriété	  
Etre	  la	  référence	  

Avoir	  la	  parole	  :	  proférer	  
Avoir	  la	  bonne	  place	  
Debout	  Visible	  par	  tous	  
Le	  point	  de	  mire	  
Isolé	  Responsable	  
Avoir	  du	  poids,	  de	  la	  consistance	  
De	  la	  compétence	  

Confusion	  légalité	  et	  légi2mité	  
Une	  revendica2on	  individuelle	  
Cachée	  sous	  une	  éthique	  universelle	  

de	  par	  soi-‐même	  à	  être	  Soi	  
Etre	  auteur	  :	  se	  meFre	  à	  l’origine	  de	  
sa	  parole	  -‐	  	  Signer	  ce	  qu’on	  dit	  

Coïncidence	  parole/place	  
Penser	  à	  parLr	  de	  la	  pensée	  des	  
autres	  :	  référencer	  
Savoir	  d’où	  je	  parle	  
Etre	  garant	  du	  cadre	  	  
Sujet	  soumis	  aux	  impéraLfs	  du	  genre	  
et	  à	  la	  division	  de	  l’inconscient	  

La	  légiLmité	  comme	  travail	  et	  non	  
pas	  comme	  donne	  
Dans	  l’éthique	  de	  la	  relaLon	  



La	  reconnaissance	  
L’expert	  :	  un	  produit	   L’accompagnateur	  :	  un	  

processus	  

Etre	  appelé,	  demandé,	  désiré,	  
aimé,	  écouté	  
Etre	  unique	  
De	  par	  soi-‐même	  auréolé	  
Charisma2que	  
Etre	  dis2ngué,	  élu,	  choisi	  
Etre	  indispensable	  
Etre	  ressen2	  comme	  
compétent	  
le	  sauveur	  
Le	  guide,	  le	  2monier,	  le	  chef	  
Dans	  l’imaginaire	  

Un	  parmi	  les	  autres	  
S’autoriser	  de	  soi	  «	  et	  de	  
quelques	  autres	  »	  
La	  reliance	  
L’appartenance	  
Le	  corps	  professionnel	  
La	  labellisaLon	  
LégiLme	  dans	  le	  cadre,	  légal	  
dans	  le	  contrat	  
Conscient	  de	  la	  dimension	  
poliLque	  de	  l’intervenLon	  
Dans	  le	  symbolique	  



Le	  pouvoir	  
L’expert	   L’accompagnateur	  

Pouvoir	  pris	  
La	  maîtrise	  
La	  ges2on	  des	  aléas	  
L’emprise	  

La	  résolu2on	  des	  problèmes	  
La	  logique	  de	  la	  méfiance	  
Le	  PFH	  
Conflit	  confondu	  avec	  le	  
combat	  
contrôle	  et	  auto-‐contrôle	  
Des	  calculs	  pour	  donner	  la	  
sa2sfac2on	  

Pouvoir	  assumé	  :	  intervenir	  sur	  
le	  desLn	  de	  l’autre	  
Des	  repères	  :	  la	  place	  la	  face	  et	  
le	  Lers	  
Pouvoir	  d’agir,	  pouvoir	  évaluer	  
La	  problémaLsaLon	  des	  enjeux	  
La	  logique	  de	  la	  confiance	  et	  le	  
pari	  sur	  les	  possibles	  de	  l’autre	  
Conflit	  comme	  dynamique	  
Priorité	  au	  quesLonnement	  
Occuper	  sa	  place	  pour	  
permeFre	  à	  l’autre	  d’inventer	  
la	  sienne	  



Une	  dialec2que,	  un	  lien	  où	  se	  situer	  
pour	  l’accompagnateur	  





Le	  débat	  
•  Avoir	  du	  pouvoir	  
•  Se	  sen2r	  légi2me	  
•  Faire	  autorité	  et	  être	  demandé	  
•  Un	  calcul	  ?	  

•  Avoir	  de	  la	  valeur	  
•  Se	  rendre	  légi2me	  	  
•  Faire	  valeur	  :	  s’autoriser	  et	  être	  reconnu	  de	  
quelques	  uns	  

•  Des	  stratégies	  ?	  



Ques2ons	  professionnelles	  

•  Quels	  jeux	  meRre	  en	  place	  	  
•  que	  ce	  soit	  dans	  la	  compétence	  commerciale,	  
pour	  trouver	  des	  clients	  	  

•  ou	  au	  sein	  d’un	  service,	  d’un	  établissement	  par	  
rapport	  à	  ses	  collègues	  ?	  	  

•  Quelle	  évalua2on	  meRre	  en	  place	  ?	  Quels	  
repères	  se	  donner	  	  pour	  la	  reconnaissance	  ?	  	  

•  Quels	  gestes	  relevant	  de	  l’évalua2on	  assurent	  la	  
reconnaissance,	  ce	  processus	  infini	  de	  
légi2ma2on	  
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Entendu	  dans	  la	  discussion	  

•  A	  tentaCon	  de	  faire	  des	  calculs	  pour	  obtenir	  
en	  réponse	  la	  reconnaissance	  comme	  l’expert	  
existe	  

•  Des	  stratégies	  :	  
•  Faire	  pari	  sur	  la	  pédagogie	  du	  méCer	  pour	  que	  
le	  client	  se	  posiConne	  comme	  demandeur	  
d’accompagnement,	  comme	  si	  enfin	  il	  pouvait	  
placer	  ce=e	  demande	  et	  échapper	  à	  
l’impérialisme	  de	  la	  résoluCon	  de	  problèmes	  



•  En	  amont	  de	  la	  rencontre	  avec	  le	  client	  ,	  en	  
premier	  s’autoriser	  à	  se	  dire	  accompagnateur	  

•  Choisir	  un	  territoire	  d’intervenCon,	  un	  type	  de	  
«	  proie	  »,	  cibler	  une	  catégorie	  de	  client	  et	  se	  
donner	  les	  moyens	  	  adéquat	  (site,	  carte	  visite,	  
porjolio…)	  pour	  les	  a=raper	  («	  filet,	  piège	  »	  
de	  la	  démarche	  commerciale)	  	  



•  Dans	  l’entreCen	  préliminaire	  :	  ne	  pas	  expliquer	  
ce	  qu’est	  l’accompagnement,	  quesConner	  le	  
potenCel	  client,	  le	  faire	  parler	  sur	  ses	  a=entes,	  
s’intéresser	  à	  lui	  	  	  

•  puis	  reparCr	  de	  ce	  qu’il	  dit	  et	  réajuster	  
•  Relever	  ses	  contradicCons	  en	  faire	  des	  axes	  de	  
problémaCsaCon	  



•  Ne	  pas	  trop	  prévoir	  	  :	  en	  situaCon	  sorCr	  les	  
critères	  perCnents,	  saisir	  les	  opportunités	  

•  Avoir	  des	  senarios	  possibles	  mais	  ne	  pas	  s’y	  
accrocher	  :	  préparer	  et	  ne	  pas	  planifier	  

•  Se	  préparer	  à	  l’irrupCon	  de	  l’imprévu	  

•  Lâcher	  prise,	  laisser	  venir	  l’imprévu,	  l’évaluer	  
et	  s’y	  arrêter	  ou	  pas	  


