AU SECOURS,
DEBARQUENT

La présence syndicale est la béte noire

des dirigeants de PME. Pourtant, méme

ses plus farouches opposants s'accordent

a la qualifier de “mal nécessaire”.

Alors quitte a compter avec un

contrepoids, certains patrons
preferent I'apprivoiser.

Par Héléne Duvigneau et Virginie Jacob

nutile de le nier: 4 la simple

idée qu'une section syndicale

puisse se monter dans votre

entreprise, vous étes au bord de

I'éruprion cutanée. Confronta-
tions perdues d’avance sur le banc
du Conseil de prud’hommes, négo-
ciations a I'emporte-piéce... Les
occasions de rencontre sont généra-
lement peu propices aux petites
tapes dans le dos. A I'expérience,
parfois douloureuse, s'ajoute I'ima-
ge = souvent caricaturale — du syn-
dicaliste, percu comme un révolu-
tionnaire impénitent et inflexible.
«JJ'ai de bons rapports avec les délé-
guds du persannel présents dans mon

=, LES SYNDICATS

entreprise, affirme Alain Rousseau,
directeur général de la Compagnie
générale des insecticides, une PME
du Val-d'Qise qui emploie 48 sala-
riés. Mais s'ils érafent affiliés d un
syndicat, j'aurais peur que U'intérét
de leur organisation passe avant
celui de la sociéré, »

Larrivée d'un délégué syndical est
d'autant plus mal vecue que «cer-
tains dirigeants prennent cela comme
une faute de gestion », constate Ber-
nard Vivier, directeur de |'Institut
supérieur du travail, qui forme les
dirigeants dans le domaine des
relations sociales. C'est le cas de
Dominique Goubault, dont l'impri-
merie emploie une quarantaine de
salariés prés de Nantes. «5i 'un de
MEs OUVFIErs prendail sa carte, jemen
sentirais responsable, Cela voudrait
probablement dire que j'ai commis
des erreurs de management =, confie-
t-il. La représentation syndicale
reste cependant relativement mar-
ginale dans les PME francaises:
selon une enquéte réalisée par
I'Insee en 2003, seules 8 % des
entreprises de moins de 50 salariés

Si I'un de mes coéquipiers
prenait sa carte dans un
syndicat, je mettrais en cause

ma politique de management.

DOMINIQUE GOUBAULT,

imprimeur
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ont une telle présence sur le lieu de
travail. Mais si I'on considere I'en-
semble des sociétés de moins de
100 salariés, la proportion passe a
41 %, De quoi inquiéter plus d'un
patron.



MICHEL GHAZAL

Président du Centre européen de la négociation (Cenego) et auteur
d’une brochure intitulée Réussir vos négociations ™

Il faut traiter son interlocuteur
d'égal a égal

Obligé de négocier ? Pour . Pour réussir une négociation, le chef |
transformer la contrainte en . d'entreprise doit traiter son interipcuteur
opportunité, vous devez - d'égal 3 égal et savoir l'écouter pour pouvalr,
d'abord vous débarrasserde  © ensuite, défendre ses idées. «lis sont, malgre |

certains préjuges, du genre “ce : eux, embarques sur le méme bateau, avec
que M'un gagne, Mautre le perd”, des objectifs communs : préserver lemplol,
“la négociation est une ! faire marcher la société, 5l le délégué ne
competition dont le seul - connalt rien & 'dconomie d'entreprise, vous
~ objectif est de battre "autre” ou ! pouvez lul offrir une formation pour en faire
" ] encore “il faut demander plus pour obtenir | un interfocuteur “valable™ et lui montrer que
" moins”. «Ces idées, fandees sur le rapport vous ful témolgnez du respect. »
de forces, sont & peine dignes des " Faseicule disponible chez Cenego,
marchands de fapis», sourit Michel Ghazal. © www.cenego.com
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Alors, pour pré-
venir les problémes,
ne vous limitez pas aux
réunions officielles. Multi-
pliez les contacts informels
et renforcez le dialogue avec les
managers de proximité, qui
connaissent souvent mieux vos
salariés que vous. « En général, les
syndicats prennent de U'importance
lorsqu'ils arrivent d court-circuiter
le management intermédiaire parce
que ce dernier ne remplit pas son
rile », analyse Michel Ghazal, pré-
sident du Centre européen de la
négociation (Cenego). Spécialiste
des négociations sensibles, et
notamment des face-a-face patro-
nat/syndicats, il insiste sur le rdle
crucial de la phase préparatoire
« La direction ne peut aborder de
tels échanges sans y avoir réfléchi. »
Le consultant a méme élaboré une
méthode: la négociation raison-
née, Son conseil ? «Appliques la
régle du donnant-donnant en vous
efforcant de transiger sur les points
mineurs afin de rester maitre sur les
aspects majeurs. » Une méthode
que pratique Serge Chatelin
(Interface). «fe fais en sorte de
céder sur certains paramétres
quee je ne cansidére pas comme
fondamentaux. Cela fait par-
tie du jew. En faisant cela, je
sais que mes déléguds gar-
dent leur crédibilité aupres
des salariés dont ils por-
tent les revendications. »
Et si cela peut vous ras-
surer, n‘oubliez pas que
vous restez, quoi qu'il
arrive, seul maitre a
bord. Car si la loi vous
oblige & négocier, rien
ne vous fD!'EE, En revan-
che, & coneclure un
accord. l




