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Plongez dans l’univers fascinant de la négociation professionnelle, en suivant Marwan Mery et Laurent Combalbert. Confrontés à des situations hors du commun – kidnapping, extorsion, grève de la faim, gourou manipulateur, ransomware, prise d’otages… –, ils livrent leurs secrets et expliquent comment faire la différence en situation désespérée. Pour chaque cas raconté, le lecteur apprendra trois à cinq techniques de négociation.

Un ouvrage unique et captivant où le lecteur est projeté dans les rouages des négociations les plus difficiles au monde.

Diplômé de la Sorbonne et expert en détection du mensonge, Marwan Mery a dirigé des équipes de négociateurs dans le monde des affaires et des relations sociales avant de consacrer sa carrière à la gestion et à la résolution de situations critiques impliquant des enjeux vitaux, nationaux et internationaux.

Diplômé de l’École nationale supérieure des officiers de police et de la National Academy du FBI, Laurent Combalbert a été négociateur de crise au sein du RAID avant de rejoindre un grand groupe international en tant que directeur associé pour coordonner la gestion des situations de crise.

Marwan Mery et Laurent Combalbert sont aujourd’hui les fondateurs et dirigeants d’ADN Group. Négociateurs professionnels, ils interviennent partout dans le monde pour gérer des situations complexes. Également conférenciers, formateurs, auteurs et conseillers, ils apportent leur expertise aux entreprises et organisations gouvernementales. Marwan Mery et Laurent Combalbert enseignent la négociation complexe à la Sorbonne et HEC. Leur expérience professionnelle et leur vécu ont directement inspiré la série télévisée Ransom, dans laquelle ils interviennent comme conseillers techniques.
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Préface

Au cours de ces dernières années, la France a connu des situations d’exception. D’une violence inouïe et meurtrière semant la mort et faisant plus de victimes en trois années qu’au cours des quatre dernières décennies sur le sol français. Les attaques, frappant le cœur de la capitale en novembre 2015, les forces de police de Magnanville en juin 2016, la ville de Nice, internationalement connue pour sa douceur de vivre, le 14 juillet 2016 ou la bourgade calme et tranquille de Saint-Étienne-du-Rouvray en Normandie le même été, font partie des soixante à quatre-vingts interventions de reprises que le RAID1 effectue en moyenne chaque année sur des individus psychologiquement instables, forcenés et preneurs d’otages où l’assaut, comme solution finale, n’est pas toujours la meilleure réponse.

Ces situations, aux dramatiques conséquences, ne doivent pas faire oublier que 80 à 90 % des cas gérés par les équipes d’élite du RAID sont résolus à la suite de négociations souvent longues et épuisantes. Dans de nombreuses situations de crise, critique ou d’urgence, la parole est une arme : elle l’a toujours été – le sera sans doute toujours – et bon nombre de chefs d’unité d’intervention – dont je suis – pensent qu’elle est le recours le plus évident et le moins coûteux à la résolution des crises complexes. L’histoire trentenaire du RAID ne saurait se conter sans référence à la nécessité vitale de créer le contact, de faire la différence devant l’impossible, de négocier, puisant ses fondements dans les faits d’armes du commissaire Broussard, à l’origine de la création du RAID, ancien chef de la BRI2 de Paris ayant obtenu par sa seule force de persuasion quelques redditions notables « d’ennemis publics numéro un ».

Dès 1985, les premiers pas de cette cellule de négociateurs sont organisés autour d’une négociation à l’ancienne, « d’homme à homme », de policiers honorés à truands honorables. L’honneur était au centre de tout et paradoxalement les crimes les plus atroces ne faisaient que renforcer ce sentiment d’exception dans lequel évoluaient « flics » et voyous. Au fil du temps, les fondements de la négociation seront consacrés par le système français qui encouragera la présence des négociateurs au sein de l’unité d’élite en les intégrant totalement aux équipes du RAID. En effet, l’équipe de négociation n’est pas une entité indépendante, elle fait totalement partie de celle du RAID. Ce choix assumé donne, aux hommes et aux femmes négociateurs, la possibilité de jouer sur la force du groupe d’intervention, de s’adosser à toute la puissance de cette équipe à haute valeur ajoutée pour faire face aux situations les plus désespérées.

La présence de ces pionniers négociateurs, dont fit partie l’un des auteurs, s’est par la suite révélée d’une nécessité vitale, imposée par les faits et aujourd’hui incontestée. Pour le chef du RAID, la présence de porteurs de parole et de psychologie, de créateurs de lien permet de temporiser et de freiner les désirs d’actions intempestives des opérateurs de contact et constitue le plus souvent la réponse la plus adaptée permettant de garantir la vie, aussi bien celles des « guerriers » partant au combat, que celle du désespéré en souffrance dont l’espoir d’un lendemain meilleur doit être préservé.

Être chef du RAID, en ces premières décennies du XXIe siècle marquées d’épreuves collectives, c’est traverser, affronter les événements et partager avec ses négociateurs la nécessité absolue de protéger les vies humaines. C’est être convaincu que la négociation a une place à part, qu’elle est l’élément faisant basculer les situations les plus désespérées vers la résolution, l’unique trait d’union possible entre deux rives incompatibles, la lueur de vie et d’espoir dans les situations les plus sombres où l’humanité est aux confins d’elle-même.

La négociation est nécessaire dans de nombreuses circonstances et dans quasiment tous les domaines de la vie. Elle est incontournable dans toutes les situations dégradées allant de la crise sociale, aux relations commerciales ou diplomatiques à forts enjeux en passant par la gestion de crise, le kidnapping ou le ransomware. En retraçant douze cas de négociations critiques, Marwan Mery et Laurent Combalbert, négociateurs professionnels, proposent une immersion inédite dans les rouages de la négociation, la complexité des facteurs humains, et toute l’incertitude de cette discipline où l’on comprend pourquoi la négociation est inévitable : en effet, si la parole est une arme, elle est aussi un espoir.

Jean-Michel Fauvergue

Chef du RAID 2013-2017


Si chaque mission peut m’épaissir le cuir et développer la résilience nécessaire pour continuer d’affronter toujours le pire, il serait malhonnête et dangereux de faire fi de la charge émotionnelle qui en découle. La pression du temps, les enjeux de vie ou de mort, les situations critiques, l’impact d’une décision, la responsabilité d’une organisation ou les regards désespérés d’une famille… même les années ne pourraient dissiper ces images.

La stabilité, primordiale pour exercer ce métier avec rigueur et exigence, je la trouve auprès de ma famille, qui me rappelle, chaque fois que je pousse la porte de ma maison, que la bonté est encore de ce monde.

Marwan Mery

Chaque fois que je suis engagé sur un kidnapping, qu’une vie est en jeu, je me pose toujours la même question : que peuvent ressentir ces personnes qui mettent leur vie entre mes mains, alors qu’ils ne savent même pas qui je suis ? Comment les familles de ces otages peuvent m’accorder une confiance sans limite, alors que, quelques heures auparavant, ils ignoraient jusqu’à l’existence même du métier de négociateur ?

Je revois les visages de la plupart des otages que j’ai pu aider, près de deux cents personnes libérées à ce jour. Je garde dans un coin de ma tête leurs sourires et leurs larmes de joie quand nous les ramenons chez eux et qu’ils se jettent dans les bras de leurs proches : c’est là le vrai salaire du négociateur, c’est à la source de ces émotions que je puise l’énergie pour ne jamais rien lâcher. Ce livre est aussi pour eux.

Laurent Combalbert


1. RAID : Recherche, Assistance, Intervention, Dissuasion.

2. BRI : Brigade de Recherche et d’Intervention.

Introduction

Nous avons décidé de revenir sur douze négociations qui nous ont profondément marqués. Que l’enjeu ait été critique, voire vital, qu’une simple décision ait pu changer le cours des choses, ou alors que le souvenir d’une mission originale nous fasse encore sourire des années après, nous partageons dans cet ouvrage une petite partie de notre vie qui est le reflet de notre quotidien.

Pour chacune des négociations, nous apportons à la fois un décryptage stratégique, lié à l’analyse du contexte et la prise de décision, un éclairage opérationnel, résultant des tactiques et techniques retenues, ainsi qu’un décodage psychologique, expliquant l’impact émotionnel pour toutes les parties prenantes. Pourquoi partager de tels secrets ? D’abord, parce qu’ils nous ont permis de faire la différence, notamment quand les situations étaient désespérées. Ensuite, parce qu’ils sont parfaitement transposables, dans tous les univers, dès lors que nous sommes confrontés à des relations interpersonnelles.

Si nous n’avons aucune obligation de résultat quand nous sommes en mission, nous avons une forte obligation de moyens auprès de nos « employeurs », qu’ils soient issus du monde de l’entreprise, des organisations gouvernementales ou de simples particuliers. Nous ne pouvons jamais garantir de sauver un otage, de réussir une négociation commerciale à plusieurs centaines de millions d’euros, de faire en sorte que des grévistes reprennent le travail en quelques jours, de faire accepter un traitement à un patient atteint de maladie chronique, de raisonner un suicidaire, ou encore de contrecarrer une extorsion ou de résoudre un conflit mineur. En revanche, les moyens que nous déployons sont à la hauteur de notre engagement et de notre volonté de réussir.

Nous sommes fiers de ce que nous faisons et nous nous appliquons chaque jour à le faire de la meilleure manière.

Ce livre est dédié à toutes les personnes qui nous ont fait confiance durant toutes ces années, qu’elles aient été du côté de la lumière ou de l’obscurité.


Par souci de confidentialité et de préservation des intérêts des personnes et sociétés concernées, certains noms, lieux, dates, secteurs d’activité ont volontairement été modifiés.

Les dialogues et les cas relatés ont été restitués tels que nous les avons vécus.


RANSOMWARE

Petit cachottier

Les avancées technologiques sont sans précédent et s’immiscent un peu plus chaque jour dans notre quotidien. Désormais, quelques clics suffisent pour commander un objet ou communiquer avec un correspondant au Bangladesh. Pour d’autres, quelques clics suffisent pour neutraliser un système entier et toute une économie…

Nous profitons de nos maisons de campagne respectives pour passer ce premier week-end de mai en famille. Le temps est couvert en Normandie et en Bourgogne, nous vaquons sereinement à nos occupations campagnardes : balades en forêt, foot avec les enfants, pêche et un peu de guitare.

Il est 16 h 03 quand nous recevons un SMS laconique d’un de nos amis, directeur de la sûreté d’un groupe spécialisé en haute technologie : « Bonjour, mes amis, nous venons d’être victimes d’un blocage de données, type cryptolocker1. Pas de demande de rançon pour le moment. Pouvez-vous nous rejoindre en cellule de crise, demain à 6 h 00 ? Merci beaucoup. Amitiés. Jean. »

Le cryptolocker est un logiciel malveillant qui crypte les données personnelles des utilisateurs touchés, rendant ces dernières inaccessibles donc inutilisables. S’ensuit généralement une demande de rançon afin de pouvoir récupérer les données bloquées.

J’appelle aussitôt Laurent pour vérifier sa disponibilité. Nous sommes chacun engagés sur une mission de formation lundi, mais parvenons à les décaler avec la bienveillance de nos clients.

Cellule de crise – Lundi 5 h 45.

Nous arrivons en avance devant l’immeuble haussmannien abritant les bureaux de Prepetex. Il fait frais et Paris se réveille doucement. Les cafetiers installent leur terrasse, tandis que le boulanger de la rue s’affaire dans son antre. Nous discutons de choses diverses et variées quand la porte s’ouvre brutalement devant nous. C’est Jean, le directeur de la sûreté, qui nous accueille avec un sourire franc et sincère. La cinquantaine, ancien officier, tiré à quatre épingles, il nous invite à le suivre dans une grande salle de réunion au fond du couloir. Nous sommes les premiers arrivés. La pièce est composée d’une grande table ovale et d’une dizaine de chaises blanches. De belles toiles ornent les murs, procurant un peu de chaleur dans ce décor sommaire.

— Merci de vous être rendus disponibles, fait remarquer Jean en s’installant.

— Avec plaisir, répondons-nous à l’unisson. Nous nous asseyons au même moment et saisissons nos ordinateurs dans nos sacoches en cuir.

— Cafés ?

— Non merci, répond Laurent gentiment.

— OK. Voici la situation. Hier, en début d’après-midi, aux alentours de 14 h 00, j’ai reçu un coup de fil de Jean-Marc Bédin, le directeur informatique du groupe. Il m’a annoncé que les fichiers du projet Alpha, un gros dossier dont je vais vous parler, ont été soudainement bloqués. Les hackers, si ce sont bien des hackers, ont utilisé une clef de cryptage rendant l’accès à nos fichiers impossible. Nos équipes sont dessus depuis hier, mais, visiblement, il n’y a rien à faire. Ils ne peuvent pas déchiffrer cette “putain de clé”, même à l’aide de...

KIDNAPPING

Aux mains des FARC

Pour qui s’intéresse au business du kidnapping, les chiffres peuvent paraître vertigineux : plus de 80 000 cas recensés officiellement à travers le monde en 2016, certainement dix fois plus en réalité. Le pire des commerces, celui de la vie humaine. Comment rester professionnel et gérer le pire dans cet « inconfort » permanent ?

Le téléphone a sonné tôt ce matin : 4 h 15. Même si j’ai l’habitude de peu dormir, le réveil n’a pas été agréable. Dans ce genre de situation, on sait que le programme de la journée va être chamboulé. Entre le moment où je me suis réveillé et le moment où mon doigt a déverrouillé le téléphone pour prendre l’appel, durant ces quelques secondes, je me suis dit : « Je crois que ma séance de sport de ce matin va être compromise. » Surprenant, parfois, comme le cerveau fonctionne !

L’appel provient de l’un de mes contacts basés en Amérique du Sud, Oscar. Il est directeur des opérations d’une assurance Kidnapping & Ransom, et nous nous connaissons bien. Je l’ai formé, il y a presque quinze ans, alors qu’il était officier négociateur au sein du GEOF, le groupe d’intervention fédéral argentin. Il n’était pas un très bon négociateur. Plutôt un « gaucho », un de ces dompteurs de chevaux argentins, trop impétueux et trop pressé pour être efficace. Mais c’était un excellent chef d’équipe, adoré par ses hommes. Il a pris sa retraite il y a deux ans pour se mettre au service du privé. Depuis, nous collaborons régulièrement.

— Hola, Oscar, como te va ? Desde hace tiempo…

— Hola, Laurent. Ça va bien, je te remercie. Cela fait un bon moment, c’est vrai.

Son accent français est toujours à couper au couteau. Il doit en penser autant de mon accent espagnol.

— Je t’appelle pour du « classique », mon ami. Un ressortissant européen, envoyé en mission avec sa famille pour le compte de son employeur, a été victime d’un kidnapping alors qu’il était en déplacement au Venezuela.

— Cela s’est passé quand ? demandé-je.

— Il y a quelques heures. L’employeur de Paul Aston, la société WindHope, est couvert par une assurance kidnapping. Ils nous ont appelés, et je t’appelle : ils sont basés en France, je leur ai dit que tu allais prendre attache avec eux.

Nous voilà repartis pour un kidnapping en Amérique du Sud. Le onzième cette année. Nous devrions penser à installer une antenne d’ADN Group là-bas…

Oscar me donne les informations en sa possession. Pourtant habitué à évoluer dans les pays sud-américains, Paul Aston a été enlevé par quatre hommes armés alors qu’il rentrait à son hôtel après une longue journée de rendez-vous professionnels. Les témoins rapportent que les ravisseurs se sont montrés particulièrement calmes, organisés et déterminés, signe qu’il s’agit vraisemblablement de professionnels aguerris.

Le cas s’avère d’ores et déjà complexe. Le pays est en proie à d’importants troubles sociaux, les autorités locales n’y ont qu’une autorité toute relative, et la corruption gangrène les relations à tous les niveaux. À ce stade de la situation, aucune demande de rançon n’a encore été formulée, mais la recrudescence récente des enlèvements laisse présager une revendication rapide. Je décide de me rendre dès que possible au siège...

GOUROU MANIPULATEUR

Une proie idéale

Nous négocions la plupart du temps avec des personnes difficiles, mais saines d’esprit. Dans d’autres cas, nous sommes confrontés à des individus souffrant de pathologies. Mais il existe un dernier cas de figure, plus rare, où nous devons négocier face à des profils sectaires ou radicalisés. Si physiquement ils sont présents, leur esprit appartient à quelqu’un d’autre. Et ce quelqu’un est souvent invisible…

Il est 8 h 00 quand j’arrive au siège d’ADN Group, en plein cœur de Paris. Laurent et moi y sommes très rarement, étant tous les jours en mission. Mais ce matin j’ai quelques papiers à signer pour la banque avant de donner une conférence dans Paris en début d’après-midi. Je compose le code de la porte cochère et m’engage rapidement sous le porche pavé en direction de la deuxième porte. Une femme d’une quarantaine d’années, très élégante, vêtue d’un tailleur bleu marine, le regard doux, se retourne vers moi, le doigt pressé sur l’interphone ADN Group.

— Il y a rarement quelqu’un à cette heure-là. Je peux vous aider ?

— Vous devez être Marwan Mery ?

— Vous êtes ?

— Catherine Liosais. Je suis désolée de vous importuner si tôt, sans même passer par votre assistante, mais une amie m’a parlé de vous et de votre associé, et je me suis dit que vous pourriez sûrement m’aider.

J’ouvre la porte à l’aide du bip électronique et nous montons au premier étage. Je l’installe dans une salle de réunion, lui sers un café tout en ouvrant mon ordinateur, comme à mon habitude, pour prendre quelques notes.

— Dites-moi, qu’est-ce qui vous amène ?

— Par où commencer ?… Je… m’appelle Catherine Liosais. Je suis la sœur de Sophie Liosais.

Je tape, à son insu, son nom sur Internet. Une dizaine d’articles et de photos remontent. C’est bien elle. Visiblement, les deux sœurs sont les riches héritières d’un magnat de l’immobilier. Elles ont d’ailleurs fait la « une » de la presse spécialisée il y a deux ans, à la suite du décès de leur père.

— Ma sœur Sophie est en danger. Depuis la mort de papa, elle n’est plus la même. Avant, elle était légère, enjouée, bienveillante, toujours prête à aider. Le décès de papa nous a beaucoup marquées et nous avons...

CHANTAGE

Un photographe indélicat

Nous sortons, par moments, du droit chemin, quelques instants, pour nous empresser ensuite d’y retourner avant que quelqu’un ne s’en aperçoive. Nous reprenons la route, comme si de rien n’était, avec souvent le sourire narquois de celui qui a fait une bêtise. Mais il est des moments où nous sommes rattrapés par ce que nous avons fait, inexorablement. C’est alors l’heure de faire les comptes…

La pause est bienvenue. Voilà quatre heures que nous préparons une grosse négociation sociale, et les choses ne sont pas simples. Elles le sont rarement quand on nous mobilise, mais là, les circonstances ne s’annoncent pas favorables : le blocage d’un site industriel sensible par deux syndicats, concurrents et en guerre interne pour les prochaines élections professionnelles. Cette négociation risque d’être longue, nous allons encore peu dormir.

Les participants à la réunion de préparation se détendent dans leurs sièges. Certains s’étirent, d’autres se jettent sur leurs téléphones pour prendre connaissance des dizaines de mails qui n’ont pas manqué de tomber depuis le début de la réunion. Marwan, assis à côté de moi, se lève, certainement pour aller se servir un thé. Je m’apprête à faire de même, plutôt pour un café. La matinée a été longue, et une petite dose de caféine ne me fera pas de mal. Pourtant impatient de me dégourdir les jambes, je jette machinalement un œil sur l’écran de mon téléphone. Quelques SMS sont arrivés, mais l’un d’entre eux m’interpelle. Lounis vient de me laisser un message. Voilà bien longtemps que je n’ai pas eu de ses nouvelles. Lounis est ce que l’on appelle un « family office ». Son travail est d’organiser le quotidien de familles fortunées, qui lui confient la gestion de tous les aspects de leurs vies personnelles. Ce travail est basé sur la création d’une confiance forte, et notamment sa capacité à mobiliser des compétences atypiques, dont Marwan et moi faisons partie.

Marwan revient sur ses pas pour s’approcher de moi :

— Tu veux que je t’apporte quelque chose à boire ?

— Non, merci, j’arrive. Je regarde juste un SMS de Lounis.

— Lounis Zamith ? Comment va-t-il ?

— Je ne sais pas, il me demande de le rappeler dès que possible. Message court et direct, ce n’est pas son genre.

— Il a besoin de négocier pour un de ses clients ? me glisse Marwan avec un sourire.

— Je vais le rappeler pendant la pause. Il est rarement dans l’urgence, il se passe peut-être quelque chose de grave.

Je me lève pour aller me servir un café rapidement et m’éclipse de la salle pour passer mon coup de fil. Après deux sonneries, Lounis décroche :

— Bonjour Laurent ! Merci de me rappeler aussi vite.

— Bonjour Lounis, je suis content d’avoir de tes nouvelles.

— J’aurais préféré t’appeler pour t’inviter à déjeuner, mais j’ai absolument besoin de vous voir Marwan et toi.

Je n’ai jamais senti Lounis aussi tendu. Il est généralement calme et posé, mais là, je sens un stress que je n’ai jamais entendu dans sa voix.

— Voyons-nous vite. Où es-tu ? lui proposé-je.

— Je suis à Genève, mais je prends le premier avion pour Paris si tu veux.

— Écoute, nous sommes sur une grosse négo, mais je pense que ce soir, nous pouvons nous voir au bureau.

— Bien, je te remercie, j’y serai.

Je raccroche un peu dubitatif. Lounis a un vrai problème. Depuis dix ans que nous nous connaissons, nous n’avons jamais abordé un sujet professionnel avant d’avoir passé au moins cinq minutes à discuter de la famille, des amis...

PRISE D’OTAGES

Négociateur captif

Lorsque nous animons des séminaires et donnons des conférences, une question revient régulièrement à la bouche des participants. Que se passerait-il si le négociateur devait être pris en otage ? Comment gérer une situation désespérée quand l’espoir est muselé par la force ?

À l’âge de 16 ans, je me suis mis au poker. Mon père était un grand joueur de poker et il a toujours refusé de m’initier à ce jeu, surtout pratiqué par des mafieux à l’époque. Comme n’importe quel adolescent, j’ai fait l’inverse et j’ai commencé à jouer avec mes amis. En misant des allumettes dans un premier temps, puis de l’argent. J’ai découvert la magie, notamment des cartes, pour finalement me consacrer pleinement à la triche. J’étais fasciné par les tricheurs professionnels, à la dextérité légendaire, capables de contrôler le hasard par un simple toucher de cartes ou un lancer contrôlé de dés. Si les magiciens cherchent la lumière, les tricheurs se terrent dans l’ombre. S’ils utilisent le même matériel, les tricheurs professionnels possèdent cependant un niveau d’adresse bien supérieur à celui des magiciens. Et les risques encourus sont naturellement bien plus élevés. Pendant dix ans de ma vie, parallèlement à mes responsabilités de négociateur en entreprise, je manipulais les cartes et les dés. Entre six heures et dix heures par jour. J’ai ensuite eu la chance de rencontrer les meilleurs tricheurs au monde, dont le métier était de couler des casinos. J’ai appris beaucoup auprès d’eux. Et ce savoir, je l’ai toujours mis au profit des casinos et cercles de jeux pour les protéger.

Dès que mon agenda le permettait, j’assistais des casinos de seconde zone ou des cercles de jeux pour les aider à lutter contre les tricheurs amateurs ou professionnels. Je suis toujours fasciné par cet univers. J’ai même un petit musée consacré à la triche aux jeux…

Oxford – Été 2012.

Oxford est pour moi l’une des plus belles villes au monde. Ses rues piétonnes, ses « colleges » centenaires, ses courses d’avirons sur la Tamise, son architecture extraordinaire. J’adore retourner dans cette ville dans laquelle j’ai pu enseigner en...

EXTORSION

Rançon en Mauritanie

Il est frappant de constater le paradoxe créé par l’implantation de grosses sociétés occidentales dans des régions du monde marquées par la pauvreté et la précarité. Des machines de chantier de plusieurs dizaines de millions de dollars parfois, conduites par des ouvriers qui ne gagnent que trente dollars par mois. Dans ces conditions, il n’est pas étonnant que, parfois, la machine se grippe…

Nouakchott, Mauritanie, 19 h 15

La journée se termine enfin et je ne suis pas mécontent : trois journées de formation d’une équipe de négociateurs de crise m’ont laissé sur les rotules, et j’ai hâte de rejoindre mon hôtel. Même à cette heure déjà bien avancée, la chaleur est terrible, et l’humidité typique des pays de l’Ouest africain n’arrange rien à la sensation de moiteur qui m’enveloppe. Voilà cinq jours que je suis dans la capitale, et je ne m’y suis toujours pas habitué : j’ai l’occasion de venir régulièrement dans la zone sahélienne, mais on ne s’y accoutume jamais vraiment.

En sortant de ma douche, je constate un appel en absence sur mon téléphone. Et le numéro indiqué sur l’écran ne laisse aucun doute quant à l’objet de l’appel : il s’agit d’un numéro américain, celui de Jack S., chef des opérations d’une assurance KR avec laquelle nous travaillons régulièrement. Je le rappelle immédiatement.

— Salut, Jack, tu as essayé de me joindre ?

— Oui, Laurent, merci de me rappeler. Nous avons un problème dans un pays de la zone sahélienne que tu connais bien, et je crois même que tu t’y trouves en ce moment.

— Tu es bien informé. Tu peux m’en dire un peu plus sur l’affaire ?

— Nous venons d’être sollicités, il y a une petite heure, pour assister un de nos clients aux prises avec une tentative d’extorsion.

Ma soirée tranquille s’annonce mal, mais l’excitation d’une nouvelle opération l’emporte toujours sur le désir de se poser.

Jack me présente rapidement l’affaire. Implantée en Afrique depuis plus de quinze ans, la société EveryRoad participe à la construction de routes et de pipe-lines dans la zone sahélienne. Dans le cadre d’un chantier majeur, les équipes d’EveryRoad doivent traverser des territoires tenus par des communautés locales, ce qui fait régulièrement l’objet de discussions dont l’objet est d’impliquer ces populations dans le chantier et de sécuriser le passage des équipes. Mais à l’occasion d’un de ces échanges, le leader d’une des communautés a contacté discrètement un des employeurs de la société pour lui demander, en tête à tête, une somme de 200 000 dollars afin de garantir la sécurité des collaborateurs d’EveryRoad et la continuité...

RETRANCHEMENT COLLECTIF

La grève, ça coupe la faim

Pour se faire entendre, certains sont prêts à tout. Pour exister, certains sont même prêts à tout risquer. Que faut-il comprendre quand la théâtralisation et la dramatisation de certains dépassent très largement leurs propres revendications ? L’arbre peut par moments cacher la forêt.

Vendredi 15 avril, tôt le matin, nous passons les contrôles de sécurité à l’aéroport Charles-de-Gaulle. Notre avion à destination de Prague est à l’heure. Nous sommes les premiers à embarquer et nous nous asseyons côte à côte sur une rangée de trois. Laurent ouvre son ordinateur pour finaliser les derniers détails du séminaire que nous animons sur le travail d’équipe et l’engagement collectif. Un grand groupe spécialisé dans le luxe nous a sollicités dans le cadre de leur réunion annuelle, cette année en République tchèque, pour motiver les équipes et les préparer à gérer l’incertitude.

— Laurent ! Marwan ! Ça fait un bail ! annonce une voix enjouée. Et l’un de vous deux est même assis à ma place, je crois !

Nous sortons aussitôt de notre concentration et levons la tête vers cette voix forte et pleine d’énergie dès le petit matin. C’est Pierre Renard, un client que nous apprécions particulièrement, mais que nous n’avons pas vu depuis longtemps.

— Ça fait plaisir de vous voir les gars ! Toujours en vadrouille à ce que je vois !

— Plaisir partagé, lui répondons-nous avec un large sourire et de franches poignées de main.

Il s’assoit à côté de nous. La quarantaine, belle allure, cheveux courts, costume strict et de bonne facture, Pierre est un dirigeant charismatique et un bon vivant.

— Qu’est-ce que tu vas faire à Prague ? lui demande Laurent.

— J’ai changé de boîte. La dernière fois qu’on s’est vus, Laurent, c’était pour une conférence que tu donnais dans le sud de la France, si mes souvenirs sont bons. Et toi, Marwan, je ne sais même plus, ça date. Ah si, préparation de négo sur un site en grève. Ça fait vraiment plaisir de vous voir ! Je vais à Prague, j’ai maintenant la direction d’une filiale basée dans la banlieue de Prague pour un grand groupe français. La filiale que je dirige, Plantanex, fabrique des emballages pour différentes industries. Donc je passe ma vie entre Paris et Prague pour faire simple. Et vous ?

— On anime un séminaire aujourd’hui. On fait juste l’aller-retour dans la journée.

— Cool !

Nous quittons la grisaille parisienne et nous nous envolons pour l’Europe de l’Est. Durant les deux heures de vol, Pierre partage de manière sincère ses contraintes personnelles, le stress de son job et la douceur de vie pragoise. S’il prend le vol ce matin, c’est que la petite usine qu’il dirige dans la banlieue de Prague est en grève depuis deux jours. Le directeur d’usine est visiblement dépassé et a demandé à Pierre de lui prêter main-forte...

FUSION-ACQUISITION

Un rapprochement très risqué

Comme le disait Jean de la Fontaine dans « Le corbeau et le renard », « Apprenez que tout flatteur vit aux dépens de celui qui l’écoute ». En négociation, l’ego peut parfois être un ennemi redoutable, et rendre aveugle le plus avisé des individus. Cette maxime que nos parents et grands-parents nous ont contée est parfois d’une terrible actualité, surtout quand une grenouille se croit plus grosse que le bœuf qui la flatte…

Le monde des start-ups est absolument fascinant. Depuis maintenant quatre années que nous avons découvert cet univers, nous sommes toujours autant surpris de l’inventivité et de la pugnacité de ces dirigeants qui, malgré leur jeune âge le plus souvent, se lancent dans des aventures extraordinaires, armés de leur bagage technique et surtout d’une foi inébranlable en leur projet. Nous y avons fait des rencontres exceptionnelles, dont certaines ont construit des amitiés solides.

Nous ne sommes pas les seuls à être impressionnés par ce monde de technologies : Martin, directeur d’investissement auprès d’un fonds international, gravite aussi dans ce milieu. Il investit régulièrement auprès de sociétés dans lesquelles il croit et pour lesquelles il se démène corps et âme. Martin est un bon négociateur, mais son impatience et un certain excès de confiance en lui nuisent parfois à ses performances. Formé au référentiel PACIFICAT depuis deux ans, il nous sollicite régulièrement sur des dossiers complexes. Alors, quand je vois son nom apparaître sur mon portable, je ne suis pas surpris : nous nous sommes parlé la semaine dernière sur un de ses projets d’investissement, et je m’attends à ce qu’il m’annonce l’issue de la négociation qu’il préparait.

— Salut Martin.

— Bonjour Laurent, comment ça va ?

— Bien, très bien même. Toujours un peu la course, mais on ne se plaint pas. Tu m’appelles pour ton dernier dossier ?

— Non, pas du tout. J’ai un truc qui vient de tomber, et je vais avoir besoin de toi. On se croise dans la journée ?

Martin partage avec moi la passion du running, et notamment du street-trail. Nous avons déjà fait plusieurs sorties en groupe ensemble. J’ai prévu une sortie en fin de cette belle journée de printemps ; je propose de joindre l’utile à l’agréable :

— J’ai prévu une petite heure de running sur les quais de Seine ce soir, on en parle en courant ?

— Bonne idée ! Dis-moi où et quand, et je te rejoins.

Quelques heures plus tard, nous nous retrouvons quai d’Orsay. Au-delà du fait que les voies piétonnes sont de superbes pistes pour courir, ce lieu est l’un des plus magiques que je connaisse pour une séance de sport. J’ai choisi de nous y retrouver à 17 h 30 : une heure plus tard, les quais seront bondés de Parisiens venus apprécier l’endroit, et notre course se transformerait en slalom désagréable. Martin arrive juste à l’heure, comme à son habitude. Nous engageons la conversation tout en commençant notre footing.

— Bon, alors, comment puis-je t’aider ?

— J’ai investi depuis deux ans dans une jolie boîte, EnerNext, qui travaille sur des batteries nouvelle génération. Pour te la faire courte, ce sont des batteries de petite taille, mais très puissantes et qui se rechargent rapidement.

— Le rêve de tout possesseur de téléphone mobile.

— Oui, c’est un de leurs débouchés. Mais il y en a d’autres, notamment pour l’automobile.

— Ils doivent être courtisés par les fabricants de téléphones, non ?

— Oui et non. Il y a beaucoup de sociétés sur ce secteur, tout le monde veut inventer la batterie du XXIe siècle. Mais EnerNext est dans le peloton de tête. C’est pour cela que je te vois : j’ai un contact, un investisseur pour un autre fonds que le mien, qui m’a appelé. Il conseille une société internationale, basée à Singapour, et qui s’intéresse à EnerNext. En clair, ils veulent l’acheter.

— Bien, c’est une bonne nouvelle, non ?

— C’est une bonne nouvelle pour EnerNext, et pour mon fonds, c’est une belle opportunité.

— Tu as besoin de moi pour t’aider sur la négo ?

— En partie. Mon problème, ce n’est pas la partie adverse, ça, je sais faire. Il se trouve qu’EnerNext a été fondée par deux types géniaux, qui en sont les deux associés majoritaires, mais le président, Brice, l’un des associés justement, est un peu… narcissique.

— Qu’est-ce que tu entends par là ?

— Le gars est génial, très doué, brillant, mais il le sait : il est persuadé d’être meilleur que tout le monde, que tout ce qu’il fait est génial, et que ce que font les autres n’est pas terrible. Bref, difficile à gérer…

— Ah. Et qu’est-ce que tu attends de moi ?

— Je...

Pour suivre toutes les nouveautés numériques du Groupe Eyrolles, retrouvez-nous sur Twitter et Facebook
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