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S'il est une espéce répandue dans l'entreprise, cest bien celle des baratineurs. Quils mentent
pour se mettre en valeur, répandent de fausses nouvelles ou essaient simplement de vous
escroquer, vous devez les repérer dentrée de jeu. Avant que les degats ne soient irréparables.

méme pas expliquer comment | un souvenir et dans lautre s’il

es petits arrange-
ments avec la réa-
lité sont si ten-
tants et si faciles
que Claudine Bi-
land, auteur d’une
«Psychologie du menteur, est
persuadée que chacun d’entre
nous cache la vérité au moins
deux fois par jour. Le monde
de I'entreprise n'échappe pas
a cette régle et 'on y croise ré-
gulierement des pros du bara-
tin, dont le répertoire varie du
simple boniment a la complete
mythomanie. Rarement agres-
sifs, souvent charmeurs, ces pé-
nibles-la ne se repérent pas tou-
jours au premier coup d’ceil. Ils
n’en sont que plus dangereux,
car leurs mensonges ont alors
le temps de provoquer des ra-
vages. Apprenez a les identifier
pour réagir en temps voulu.

Un vendeur me
berne en gonflant
ses résultats

Votre commercial fraichement
embauché vous annonce des
résultats mirifiques, bien au-
dela des performances de ses
collégues? Demandez rapide-
ment a juger sur piéces pour
vérifier qu'il ne vous embobine
pas. Cette précaution, Bertile
Burel, cofondatrice de Won-
derbox (coffrets cadeaux), re-
grette de ne pas I'avoir prise
avec'un de ses vendeurs. D’au-
tant qu’elle avait pu constater
d’inquiétants signaux lors de
ses premiéres semaines de tra-
vail. «Il avait rendez-vous tous

les jours a 11h30, soi-disant |

avec des clients, raconte-t-elle.
Apres quelque temps, il nous
a avoué qu'en réalité il allait
chercher ses enfants a I'école.»
Ce précédent aurait da lui met-
tre la puce a l'oreille, mais Ber-
tile Burel a continué de croire
aux promesses de son commer-
cial. Puis, ne voyant toujours
rien arriver, elle a fini par lui
demander des comptes. L'in-
téressé a réagi par une colére
épouvantable, se scandalisant
de n’étre pas pris au sérieux et
rendant la situation trés déli-
cate a gérer pour sa patronne.

«Aller au clash dans une telle
situation n’est pas productif,
confirme Hélene Vecchiali, fon-
datrice du cabinet DH Conseil.
Mieux vaut fixer des objectifs
avec fermeté, sans hésiter a les
écrire noir sur blanc, et faire
un point régulier.» Mais si la
reprise en main se révele im-
possible, n’attendez pas plus
longtemps pour licencier I'af-
fabulateur. Dans le cas de Won-
derbox, les dirigeants ont mis
plus d’un an a prendre cette
décision difficile.

Un candidat
I cherche a me
rouler en entretien

«Mon emploi précédent? ] étais
directeur commercial d'une
entreprise de menuiserie», a
affirmé avec aplomb ce candi-
dat a Jean-Marc Bury, du ca-
binet de recrutement Capfor.
Surpris, le recruteur s’est alors
mis A creuser. «Il ne savait

on établit un budget, se sou-
vient-il, et il gardait malgré
tout un aplomb incroyable.»
Confronté a trop de zones
d’ombre, le chasseur de tétes
finit par éconduire le candidat.
A raison: il a découvert par la
suite que le prétendu directeur
commercial n’avait été en fait
que simple vendeur.
«Lorsqu'on doute de la sin-
cérité de son interlocuteur, ex-
plique le coach Francois Enius,
il faut lui poser des questions
fermées et 'amener sur des
faits concrets, de sorte qu'il ne
puisse pas vous noyer sous un
flot de paroles imprécises.» En
général, heureusement, il n’est
pas nécessaire de pousser ainsi
I'interrogatoire. Le stress du
menteur lors d’un entretien
d’embauche s’exprime par des
signes visibles: une rougeur
aux joues, des mains moites ou
encore une voix curieusement
aigué ou grave. Si vous doutez
encore, Jacques Regard, fonda-
teur du cabinet CERH et au-
teur de I'essai «Les Emotions
tout simplement» (Eyrolles),
propose de soumettre le candi-
dat a ce petit test de PNL (pro-
grammation neurolinguisti-
que): posez-lui une question
simple, du type «quel trajet
avez-vous Suivi pour arriver 2,
afin de 'amener a se souvenir
d’un détail réel. Observez la
direction de ses yeux: les leve-
t-il vers la droite ou la gauche?
«Par la suite, il regardera dans
la méme direction s’il cherche

ment, explique Jacques Re-
gard. Cette méthode est fiable
pour plus de 80% des cas.»

Un fournisseur me
I ment sur la qualité
de son produit

Sourire Ultra Bright, poignée
de main franche: ce produc-
teur de lait a semblé immédia-
tement sympathique a Pierre,
acheteur pour un groupe agro-
alimentaire. Gros volumes, pe-
tits prix, sérieuses garanties de
qualité, l'offre qu'il présentait
se révélait bien plus alléchante
que celle des autres coopérati-
ves laitiéres de la région. Mais
le retour de baton ne s’est pas
fait attendre. «En se rendant
chez ce fournisseur, notre res-
ponsable qualité a vu tout de
suite qu'il ne tenait pas ses en-
gagements, raconte Pierre. Les
cuves étaient vétustes, I'hygiene
douteuse et les analyses bacté-
riologiques auxquelles il était
tenu n’étaient pas a jour!»
Face 4 une malhonnéteté
aussi criante, on est tenté de
réagir de maniére impulsive.
«Gardez plutét la téte froide,
suggere Hélene Vecchiali. Au
lieu d’un “vous n’avez pas...”
accusateur, utilisez une for-
mule neutre du type “j’ai cons-
taté que...” Vous ne donnez
ainsi aucune prisea votre inter-
locuteur pour entrer en con-
flit.» Mais il se peut que la pa-
role ne suffise pas. La meilleure
maniére de 'amener a changer
ses pratiques est encore de dé-
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