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DES APPUIS EFFICACES

Pour avoir du pouvoir, grimper dans la hiérarchie ou récupérer les meilleurs projets,
il faut avoir des alliés. Voici comment repérer ceux qui comptent et les approcher.

our identifier
des alliés poren-
tiels, Gérard Da-
han utilise une
rechnigque infail-
lible... Achagque
changement de poste, cet ex-
commercial, pyjourd hu di-
recteur Europe de lediteur de
logiciels Ivalua, réalise une
power mop : une cartographie
du pouveir dans Fentreprise.
Pour cela, il enquéte auprés
d'un maximum de salariés, a
la cafétéria et dans les cou-
loirs... «Les histoires de cceur,
les mises au placard, les pro-
mos éclair, les affinités sou-
terraines, je finis par tout

UN GRAPHIGQUE AU SERVICE DE VYOS AMEITIONS

d'entrainer les shésitants» dans votre camp.
EMforcer-vous d amadouesr cas derniers qul
peuvant rallier les «passifes st les ugrognaonss
a votra cause. Enfin, limitez le pouvoir de
nuisance des sopposantss et des arévoltésn,

Pour tirer avantage de volre entourage,
n'hésitar nac b le claseifier. ldentifier
d'abord vos alligs, las sengagas:, vos fidéles
& chouchouter, at la striangle d'ors, gui réunit
des parscnnes plus crtiques mais capables

connaitre. Cela m'évite de
faire des gaffes er m'aide &
trouver les bons souriens an
bon moment.» Pour Eléna
Foures, consultante inrerna-
tionale en leadership, tout ma-
nager devrait consacrer 200
deson temps & se constituer
un résenu d'appuis et dalliés.
Clest essentie] pour progres-
ser comme pour réagir effica-
cement face 4 Vadversité.
Attention, toutefols, & ne pas
briiler les élapes.

REPERAGE. Commencez
parévaluer l'influence d'éven-
tuels alliés. Ne vous limitez
pas & votre hidrarchie directe,

SOUVENE impuissante, ni aux
titres officiels mais parfois
creux de l'organigramme.
Ceux qui vous intéressent, ce
sont les acteurs de 'ombre,
Dessinez ce que les expertsen
socinlogie des organisations
(Michel Crozier, Philippe
Bernous,..) appellent un so-
ciogramme, pour identifier qui
contribue aux décisions mao-
jeures, quiadu pouvoir sur qui
et... quirécupdre les missions
spéciales. «Concentrez-vous
SUT CEUX qui peuvent peser sur
kes choix wous concernant, pré-
cise Philippe Riot, professeur
de stratégie & 'EMLyon. En-
suite, identifiez le rype de lien

®VOS ALLIES

® CEUX nA RALLIER®

®LES IRREDUCTIBLES
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CATERAL, D EROND CESARTT OIVIR
[VHEREEMONT, DUNOD

que vous aveg aver eux, lesin-
TETETS (UE VOUs partagez, les
relations de pouvoirgu'ils en-
tretiennent avec d'autres...
Enfin, adaptez votre compor-
tement en consequence.» Clest
ainsi que procédent les poli-
tiques pour gagner des voix.

BIG BOSS ET PETITES
MAINS. Cet allié¢ peut étre
aussi bien le chef d'un départe-
ment voisin, qu'un beau-frére
haut plecé chez un gros client
ou un subordonné avant trente
ans d'ancienneté. A vous dai-
guiser votre sens de l'obser
vation. «Calui gui tutoie |2 pa-
tron en réunion, discute avec
lui dans lascenseur ou 4 qui
les chefs demandent son avis,
y compris lors d'occasions in-
formelles, cebui-la, cestcertam,
a l'oreille des haures sphires,
observe Valérie Rocoplan,
coach etdirigeante de Talentis,
Repérez aussi Jes jeux de re-
gards, les parales reprises par
les décideurs, mais aussi les
meédiateurs et les personnes
quionconsulte tard lesoirs Ou
engore celles qui ont des fone-
tions Cransverses, présentes
partous, bien informées et sou-
vent, éoourdes. Ratissez large.
Rachida Dati, une fois par-
venue dans les allées du pou-
voir, ne négligeait ni les chauf:
feurs ni les secrétaires. Et
notamment celle de Claude
Guéant, qui larenairinformée




des rendez-vous de Nicolas
Sarkozy (Rachida ne meurt
jamais, Elisabeth Chavelet,
Editions du Moment).

APPROCHE. Deuxiéme

avoir Fair de vouloir les sé-
duire. «Ménagez une appa-
rence informelle, agissez
“comme par hasard”, sinon la
manceuvre sera visthles, sou-
ligne le coach Frangois Enius.
Arnaud Lejeune, expert en
affaires publiques dans une
multinationale, a misau point
tout un scénario pour appro-
cher un big boss: «ll arrivaita
8 heures le matin, Perwdant six
mois, j'ai fait comme lui. A
force de nous croiser sur le
parking, nous avons fini par
discurer. Er puis j'ai constaié
qu'il écourair Depeche Mode
dans sa voiture. Un jour, je
i a1 demandé si je pouvais
avoir une place pour un
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WCHACUN QU'IL

concert du groupe au Stade
de France, o1 'entreprise dis-
mon ticket et, la-bas, nous
avons discuté de tout et de
rien.» Le contact était érabli.
Jeunecharge daffairesdans
une banque, Charles a suivi
une stratégie différente mais
inui aussi payante puisquelle
lui s permis devenir numéro 3
the Pentreprise en dixans, «Une
fais par semaine, il allair dé-
jeuner & la cantine du siege, &
Paris, raconte une ex-onllégue.
11 y croisait le directeur d'ex-
ploitation qu'il connaissait
déjl, serraic les mains des
hauts gradés que ce patron lui
présentait, leur parlait...:

ANCRAGE. Troisieme étape
enfin, consolider ces liens
pour pouveir les activer en
temps vonihu. Commencez par
solliciter des conseils, en choi-
sissant bien vos sujets : inutile
dedéranger un ponte pourune
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"SUGGERER A
lEST UNIQUE

Eille repdsa
kirs cadors dans chagque
comaine, i
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WITIF LT
femme, maghrebine, Fsue
'un milieu détavorise, agul

veut 3'en sorti
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Un sésama dont les-ministre
& LU faire hw.mm
de travailler vou

brourille, vous vous discrédi-
teriez. «Apres le concert, se
souvient Arnaud Lejeune,
quand je croisais le numéro 2
dugroupe, je lui partais davan-
tage de mon métier. Et puls,
un jour, je suis allé lui deman-
derson avis sur un dossier sen-
sible.» Grilce & ces échanges,
il & réussi a se faire apprécier
et d dé-
crocher le poste qu'il visair.
Lenjeu, & ce stade, estde mul-
tiplier les occasions de tra-
vailler avec votre nouvel allic.
Débroutllaz-vous pour lui faire
superviser, méme de loin, 'un
devosdossiers, montez un co-
mité de réflexion auquel vous
le convierez. Et si I'influent
n'est pas dupe il sait qu'il est
un arout pour vous -, il vous g
rendra ce service ¢ar vous
deviendrez alors un relais
de son propre réseai. o ]
MARIE-MADELEINE SEVE
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