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À mon père, 
qui m’a aidé à décrypter 
le comportement des loups et des renards.
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Introduction

Un homme qui sait la cour est maître de son geste, de ses yeux et de son visage ; il est profond, impénétrable ; il dissimule les mauvais offices, sourit à ses ennemis, contraint son humeur, déguise ses passions, dément son cœur, parle, agit contre ses sentiments. Tout ce grand raffinement n’est qu’un vice, que l’on appelle fausseté, quelquefois aussi inutile au courtisan pour sa fortune, que la franchise, la sincérité et la vertu.

La Bruyère




 I maginez la cour du roi Louis XIV en 1680 avec ses 8 000 hommes et femmes qui fourmillent au château de Versailles. Là se trouvent tous les Grands du royaume. Tous n’ont qu’un seul but : recevoir plus de privilèges, une pension, un titre de noblesse, une nouvelle charge ou une faveur royale.

Pour réussir, il faut « faire la cour » : être au plus près du Roi, ou du premier cercle qui l’entoure. Pour y arriver, les courtisans sont prêts à tout : manipulations, cabales, trahisons, intrigues alimentent leur quotidien. Le seul talent ne suffit pas à arriver auprès du Roi, il faut de la chance, des alliances et souvent peu de scrupules. Car les places auprès de Sa Majesté sont rares et finement distillées par un monarque qui, s’il n’a pas inventé le principe de la cour, a fait du statut de courtisan un redoutable outil de soumission.


 Pour La Fontaine et La Bruyère, deux connaisseurs de la cour, ce « panier de crabes » fut un formidable outil d’analyse du comportement de leurs contemporains. À vingt ans d’intervalle, l’un publie le premier recueil de ses « fables », l’autre ses « caractères ». Le succès est immédiat. Mais, à côté de leur incroyable talent littéraire, le génie de ces deux auteurs réside dans leur capacité à décrire les défauts et les qualités intrinsèques et universelles de l’Homme.

Mutadis mutandis, c’est sans effort que nous retrouvons dans nos entreprises et administrations d’aujourd’hui les personnages dépeints par nos deux auteurs. Car là où il y a le pouvoir, l’argent et la reconnaissance, il y a l’Homme – entier dans sa nature.


 Ce livre vous propose d’illustrer certaines situations typiques de l’entreprise moderne à travers le prisme d’une trentaine de fables de La Fontaine, qui montrent que les portraits et les intrigues observées au XVIIe siècle restent toujours d’actualité.

Ce livre est structuré en trois parties :



	le comportement de ces courtisans qui nous empoisonnent la vie : où l’on comprend pourquoi « l’enfer, c’est les autres » et où l’on regrette parfois de ne pas travailler dans une entreprise mono-salariale au fin fond d’une île déserte ;

	la cour (l’entreprise !) et ses pratiques : où l’on parle des techniques de manipulation, de l’opportunisme et toutes ces pratiques dont le pouvoir et l’arrivisme sont les catalyseurs ;

	comment survivre dans ce monde ? La question est pertinente. Après avoir lu les deux premières parties, le lecteur désabusé, remonté contre ses collègues, pourrait très bien ne plus trouver dans l’entreprise la source de joie et d’épanouissement qu’elle constitue. Il trouvera ici quelques règles de survie dans ce monde dur, exigeant et sans pitié.


Le but de cet ouvrage est double :


 Dans un premier temps, il vous permettra sans doute de redécouvrir La Fontaine, ses belles fables lues et apprises pendant vos jeunes années. Probablement qu’à la lumière de votre expérience et d’un peu de recul, vous comprendrez et apprécierez mieux l’universalité et le génie de La Fontaine.


 Et puis, à l’heure où bon nombre de salariés ressentent un malaise au travail, ce livre propose quelques analogies et réflexions amusantes sur la condition de l’Homme dans l’entreprise. Connaître et détecter les pratiques douteuses et les comportements malsains est une première étape dans la prise de distance nécessaire et indispensable pour limiter le stress : par exemple, comprendre et accepter que l’autre ait des valeurs différentes des siennes !


 Après avoir lu ce livre, je suis persuadé qu’avec de la lucidité, du recul, un peu d’intelligence politique… et les conseils de Jean de La Fontaine, il devrait vous être plus facile de travailler au milieu des loups et des renards qui peuplent votre entreprise…




Partie I

Les individus et leurs comportements





Leçon 1

Soyez lucide

« Votre salaire ? dit le Loup : Vous riez, ma bonne commère ! Quoi ? Ce n’est pas encore beaucoup D’avoir de mon gosier retiré votre cou ? »


 Soyez lucide : l’entreprise n’est pas une communauté de gentlemen dont le but premier est le bonheur de ses membres. Bien souvent, l’entreprise n’est que le reflet de la société avec tout son panel représentatif de caractères : les gentils, les affables, les polis, les timides, mais aussi les caractériels, les tordus, les égoïstes et tous les autres comportements déplaisants qui influent sur notre moral et sur notre niveau de stress.

IDÉE FORCE

« Affrontez la réalité comme elle est, pas comme elle était ni comme vous souhaiteriez qu’elle soit. »

Jack Welch


Par ailleurs, le contexte économique mondial rend encore plus féroce la compétition entre les entreprises, ce qui accentue la pression et les comportements exigeants.


 On comprend pourquoi le conflit est inhérent à la vie de l’entreprise. Y être confronté est normal et, pour peu qu’il reste contenu dans des limites acceptables, c’est même bénéfique… mais pas toujours simple à supporter.

Ce livre ni aucune autre théorie ou méthode n’y changeront rien. Les courtisans, les intrigues et les comportements inacceptables existaient à la cour du Roi Louis XIV et existeront toujours. Dans certains cas, ce sera même vous qui serez considéré par vos pairs comme l’affreux loup de service (oui, injustement, bien sûr, ne refermez pas ce livre tout de suite !).


 En revanche, savoir à quoi s’attendre, connaître les comportements et les techniques possibles de manipulation, vous permettra d’être mieux préparé. Car l’inconnu fait peur et déstabilise. Il vaut donc mieux être lucide et savoir à quoi s’attendre. « Connaître son adversaire et se connaître soi-même permet de remporter la victoire sans aucun risque » écrivait Sun Tzu dans L’art de la guerre. Vivre dans l’environnement d’un chef autoritaire ou d’un collègue irascible est usant. Être confronté quotidiennement à leurs écarts, leurs impolitesses est source d’inconfort et parfois de stress et d’anxiété. Que faire ? Attendre qu’ils changent ? C’est peu probable. Nous sommes tous différents dans nos motivations et comportements. Les autres nous subissent et nous subissons les autres. Certains dans votre entourage sont difficiles à vivre ? C’est leur manière de faire, leur « normalité» à eux. On ne vous demande pas de les approuver. Du moins sont-ils prévisibles, tout comme les colères du capitaine Haddock ne nous étonnent plus au fil des épisodes de Tintin.


 La fable « Le loup et la cigogne » raconte l’histoire d’un loup qui se blesse en mangeant un os reste bloqué dans sa gorge. Passe par là une cigogne qui, bien gentiment, lui retire l’os avec son long bec. La tâche accomplie, celle-ci demande naturellement son salaire. Le loup, ingrat, lui refuse tout net en lui signalant sa bonté de ne point l’avoir croqué lorsqu’elle mettait son cou dans son gosier. Pensez-vous que dame Cigogne sorte moralement indemne de cet incident ? Rendre service et se voir rabaissé ou dénigré est une sévère humiliation. La prochaine fois, la cigogne devra se montrer plus lucide sur les réactions possibles de son interlocuteur… mais aussi sur elle-même ! Car son attitude est ambiguë : si elle a agi par altruisme pourquoi réclamer un salaire après-coup ? Et si ce n’est pas le cas pourquoi ne pas avoir signifié sa requête avant ? Quand on connaît l’autre, on ne lui donne pas un bâton pour se faire battre. Être lucide quant à l’environnement humain de son entreprise est une des clefs de la sérénité.


 La cigogne fait ici l’apprentissage de sa vie professionnelle. Si vous n’êtes pas prêt à affronter le loup de cette fable, vous pouvez déjà faire vos valises et créer votre propre entreprise au fin fond de cette fameuse île, où vous pourrez travailler sans collègue… ni clients.

La Bruyère décrivait ainsi cet apprentissage : « Il faut qu’un honnête homme ait tâté de la cour : il découvre en y entrant comme un nouveau monde qui lui était inconnu, où il voit régner également le vice et la politesse, et où tout lui est utile, le bon et le mauvais. »


Les chapitres suivants décrivent des comportements et des techniques manipulatoires moralement discutables. Il ne s’agit pas de vous en inspirer mais de vous en protéger. Vous serez mieux armé pour les reconnaître dans les propos pourtant si charmants de votre nouveau collègue de bureau… ou dans les vôtres ! Car nous sommes tous un jour ou l’autre, involontairement ou pas, destiné à être le bad guy qui aura choqué l’autre.

Une idée à mettre en pratique

La lucidité est de rigueur dans les relations professionnelles. Celles-ci sont toujours en équilibre instable entre rationalité et émotivité, et il serait déraisonnable d’en attendre trop. Ceci étant, la paranoïa n’est pas une parade ! Les bonnes surprises sont toujours possibles et sont les bienvenues. Les compliments sincères, mêmes modestes, sont toujours fort appréciés !


Et vous, êtes-vous aussi naïf que la cigogne ? Êtes-vous capable de reconnaître le loup quand il se présente ?


Le loup et la cigogne

(Livre III, fable 9)

Les Loups mangent gloutonnement. 
Un Loup donc étant de frairie 
Se pressa, dit-on, tellement 
Qu’il en pensa perdre la vie : 
Un os lui demeura bien avant au gosier. 
De bonheur pour ce Loup, qui ne pouvait crier, 
Près de là passe une Cigogne. 
Il lui fait signe ; elle accourt. 
Voilà l’Opératrice aussitôt en besogne. 
Elle retira l’os ; puis, pour un si bon tour, 
Elle demanda son salaire. 
« Votre salaire ? dit le Loup : 
Vous riez, ma bonne commère ! 
Quoi ? ce n’est pas encore beaucoup 
D’avoir de mon gosier retiré votre cou ? 
Allez, vous êtes une ingrate : 
Ne tombez jamais sous ma patte. »





Leçon 2

À chacun ses motivations et intérêts personnels

« – Attaché ? dit le Loup : vous ne courez donc pas où vous voulez ?



	– Pas toujours ; mais qu’importe ?

	– Il importe si bien, que de tous vos repas je ne veux en aucune sorte, et ne voudrais pas même à ce prix un trésor. »


Être lucide c’est bien, mais comprendre pourquoi l’autre est différent c’est mieux.

Comment expliquer l’aveuglement de ceux qui ne voient pas les avantages de ma proposition et persistent à défendre une solution totalement erronée ? Répondre à cette question amène à s’interroger sur les motivations et intérêts qui nous animent.

IDÉE FORCE

« La règle d’or de la conduite est la tolérance mutuelle, car nous ne penserons jamais tous de la même façon, nous ne verrons qu’une partie de la vérité et sous des angles différents. »

Gandhi


La motivation personnelle

Chaque salarié arrive le matin au travail avec une motivation personnelle différente. L’un veut faire carrière et toutes ses actions seront alignées avec ce but – quitte à créer quelques dommages collatéraux. Un autre veut prendre plaisir dans son travail et toutes ses décisions seront prises afin de maximiser son contentement dans les tâches accomplies (en général, celles qu’il aura choisies). Beaucoup viendront sans réelle motivation. Le travail étant une nécessité alimentaire, ils vogueront au gré des décisions sans réelle conviction ni autre but que d’éviter les problèmes et limiter les embêtements.


 La motivation est une force motrice qui nous fait avancer dans la vie. Mais de même qu’un jerrican d’essence n’a jamais fait avancer un bateau à voile, les motivations de Jacques ne feront pas avancer Pierre 1.

Dans la célèbre fable « Le loup et le chien », La Fontaine raconte l’histoire d’un loup, jaloux du confort de vie et de l’opulence d’un chien de garde. Très tenté par cette vie douillette, il renonce pourtant au dernier moment en découvrant que le chien est attaché. Pour lui, sa liberté de mouvement est plus importante que les caresses et la garantie de copieux repas. Il retourne dans sa forêt. Visiblement, ce ne fut pas le choix du chien.

Il est important de comprendre ce qui motive vos interlocuteurs. Vous vous expliquerez d’autant mieux leurs comportements et leurs choix. C’est une précieuse information pour vos relations futures.


L’intérêt personnel

Un collègue peut être amené à réfuter votre proposition géniale tout simplement parce que cela va à l’encontre de son intérêt personnel. Virginie propose par exemple de simplifier un processus en adoptant une approche lean. À sa grande surprise, Paul, le responsable, refuse. Pourquoi ? Tout simplement car cela ne va pas l’aider à atteindre ses objectifs ou parce que cela va à l’encontre des intérêts qu’il défend. L’idée de Virginie diminuera les effectifs de Paul, donc son pouvoir ou son budget (et dans le monde impitoyable des courtisans, on ne touche pas au budget de l’autre ! c’est une loi cardinale).

Ce phénomène est visible dans l’entreprise quand les débats sont influencés par des querelles d’égos plutôt que soutenus par des faits indiscutables.


 Mais l’intérêt personnel n’est pas toujours vénal et égoïste. Cela peut venir du cloisonnement structurel des services dans une entreprise ou de l’incompatibilité implicite de leurs objectifs. Par nature, la recherche & développement (R&D), la production, la finance ou la logistique n’ont pas les mêmes objectifs. L’un voudra concevoir le meilleur produit, l’autre le produire au moindre coût, un autre avoir des stocks pour servir au mieux la clientèle, un dernier réduire ces mêmes stocks afin de diminuer les actifs dormants. Chacun a raison, dans son silo et dans son métier, et chacun défend son point de vue afin de maximiser sa prime de fin d’année. Comment dans ce cas faire la part des choses entre les intérêts personnels et ceux imposés par le système ? (deuxième loi cardinale chez les courtisans : on ne touche pas à la prime de fin d’année de l’autre).


 « Le renard ayant la queue coupée » est une bonne illustration du lobbying par intérêt personnel. Un renard ayant perdu la queue lors d’un combat se retrouve diminué par rapport à ses confrères. Lors d’une réunion, il argumente du danger de posséder une queue, tout en cachant soigneusement sa tare. Il va même jusqu’à proposer de sacrifier cet appendice inutile. Le conseil des renards est sur le point d’approuver cette sage recommandation quand l’un d’eux demande au renard de se retourner. En voyant sa queue mutilée, tous comprennent que le sire agit par intérêt bassement personnel. Il sort sous les huées.

Ne condamnons pas trop vite ce renard : il nous arrive à tous d’orienter inconsciemment nos actions dans le sens de notre intérêt personnel plutôt que dans celui de l’entreprise. La réflexion, les faits ou un collègue nous remettent vite dans le bon chemin. Mais pour certains la confusion est plus tenace.

Dans Les Caractères, la Bruyère décrit la difficulté à trouver une personne qui agit sans intérêt : « Je voudrais voir un homme sobre, modéré, chaste, équitable, prononcer qu’il n’y a point de Dieu : il parlerait du moins sans intérêt ; mais cet homme ne se trouve point. »

Une idée à mettre en pratique

Heureusement, dans la majorité des cas notre intérêt s’identifie avec celui de l’entreprise, sinon la vie serait impossible. Les déviations, quand elles existent, doivent être comprises et traitées car une entreprise ne peut se satisfaire de divergences graves dans sa marche, ses buts ou son organisation : queue coupée ou queue en panache (qu’importe l’apparence), mais tous alignés sur les mêmes objectifs ! Si, tel la confrérie des renards, vous faites l’objet d’une requête suspecte, le mieux est de réfléchir sereinement à la vraie raison profonde.


Et vous, êtes-vous comme le loup ou comme le renard ? Qu’est-ce qui vous motive vraiment ?


Le Loup et le chien

(Livre I, fable 5)

Un Loup n’avait que les os et la peau, 
Tant les chiens faisaient bonne garde. 
Ce Loup rencontre un Dogue aussi puissant que beau, 
Gras, poli, qui s’était fourvoyé par mégarde. 
L’attaquer, le mettre en quartiers, 
Sire Loup l’eût fait volontiers ; 
Mais il fallait livrer bataille, 
Et le Mâtin était de taille 
À se défendre hardiment. 
Le Loup donc l’aborde humblement, 
Entre en propos, et lui fait compliment 
Sur son embonpoint, qu’il admire. 
« Il ne tiendra qu’à vous beau sire, 
D’être aussi gras que moi, lui repartit le Chien. 
Quittez les bois, vous ferez bien : 
Vos pareils y sont misérables, 
Cancres, haires, et pauvres diables, 
Dont la condition est de mourir de faim. 
Car quoi ? rien d’assuré : point de franche lippée : 
Tout à la pointe de l’épée. 
Suivez-moi : vous aurez un bien meilleur destin. » 
Le Loup reprit : « Que me faudra-t-il faire ? 
 – Presque rien, dit le Chien, donner la chasse aux gens 
Portants bâtons, et mendiants ; 
Flatter ceux du logis, à son Maître complaire : 
Moyennant quoi votre salaire 
Sera force reliefs de toutes les façons : 
Os de poulets, os de pigeons, 
Sans parler de mainte caresse. » 
Le Loup déjà se forge une félicité 
Qui le fait pleurer de tendresse. 
Chemin faisant, il vit le col du Chien pelé. 
« Qu’est-ce là ? lui dit-il. – Rien. – Quoi ? rien ? – Peu 
de chose. 
 – Mais encor ? – Le collier dont je suis attaché 
De ce que vous voyez est peut-être la cause.

– Attaché ? dit le Loup : vous ne courez donc pas 
Où vous voulez ? – Pas toujours ; mais qu’importe ? 
 – Il importe si bien, que de tous vos repas 
Je ne veux en aucune sorte, 
Et ne voudrais pas même à ce prix un trésor. » 
Cela dit, maître Loup s’enfuit, et court encor.


Autre fable : « Le renard ayant la queue coupée » (Livre V, fable 5).





Leçon 3

Seul le résultat compte !

« – Tâche de t’en tirer, et fais tous tes efforts ; Car pour moi, j’ai certaine affaire qui ne me permet pas d’arrêter en chemin. En toute chose, il faut considérer la fin. »


 « La fin justifie les moyens », « seul le résultat compte », « on ne fait pas d’omelette sans casser des œufs », « l’histoire ne retiendra que la victoire ». C’est par ces petits raccourcis simplistes que les courtisans d’hier et d’aujourd’hui justifient leurs actes moralement douteux. Pour eux, qu’importent les moyens ou la manière, du moment que le résultat est atteint. C’est une vision égoïste permettant d’atteindre son optimum local (ses propres objectifs de résultat) au détriment d’un optimum global (ses résultats, mais aussi ceux de ses collègues, de l’entreprise, l’environnement de travail, la qualité du relationnel, etc.).


IDÉE FORCE

« La fin justifie à les moyens. Mais qu’est-ce qui justifiera la fin ? »

Albert Camus



Ce comportement fréquent repose sur deux fondamentaux :


	L’esprit de compétition est omniprésent : pour réussir, non seulement il faut être bon, mais surtout meilleur que les autres. La sélection opère sur nous depuis la...
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