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Cette collection propose de créer une passerelle entre des hommes du passé - leaders, bâtisseurs, entrepreneurs - et ceux d’aujourd’hui, confrontés à des choix et à des décisions dans leur vie professionnelle.

Ces ouvrages vous fourniront des leçons utiles pour le présent et vous permettront de donner ou de redonner du sens à ce que vous vivez en entreprise en vous inspirant de ce que d’autres ont vécu.



NÉGOCIER [image: ] CHURCHILL


Homme politique hors cadre, Winston Churchill est considéré comme la personnalité la plus influente du XXe siècle. Premier ministre pendant la Seconde Guerre mondiale, il a façonné la géopolitique du monde actuel en participant à maintes négociations, de la planification du Débarquement de Normandie à la Conférence de Yalta en passant par la Charte de l’Atlantique, ancêtre de l’OTAN et de l’ONU. Visionnaire et fin stratège, il a inventé la figure du leader moderne : énergique, audacieux, déterminé et amateur de rencontres, d’échanges et de bons mots. Comment puisait-il sa force personnelle de conviction ? Comment a-t-il réussi à garder le cap pour mener son action dans les pires crises de l’Histoire ? Quelles furent ses techniques pour négocier avec des personnalités complexes telles que de Gaulle, Roosevelt et Staline ?

Suivez les pas de Churchill et devenez maître dans l’art subtil de la négociation pour vous relever des difficultés, saisir les opportunités et mener à bien tous vos projets !




L’ AUTEUR

[image: ]


Docteur en histoire, Yann Harlaut est consultant culturel chez Traits d’Unions et spécialiste de l’analogie entre histoire et entreprise. Il intervient en conférence sur les grandes personnalités de l’histoire et en formation, notamment sur la transmission des savoirs.



DANS LA MÊME COLLECTION
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UNE COLLECTION DIRIGÉE PAR ANNE VERMÈS
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Croisant des univers a priori aussi éloignés que le management, l’histoire et l’art, Anne Vermès s’empare des grandes figures du passé pour nous aider à comprendre les défis de demain. Diplômée de Droit et d’Économie et également du troisième cycle d’urbanisme et d’architecture de l’Institut d’Études Politiques de Paris, Anne a créé « Traits d’Unions », entreprise d’accompagnement, de formation et de conseils auprès de dirigeants. Elle pilote, en outre, une entreprise familiale pratiquant l’agriculture raisonnée.
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Groupe Eyrolles
61, bd Saint-Germain
75240 Paris Cedex 05

www.editions-eyrolles.com

Directrice de collection : Anne Vermès

Dans la même collection :

Convaincre comme Jaurès, Yann Harlaut et Yohann Chanoir
Entreprendre comme les frères Lumière, Anne Vermès
Motiver comme Nicolas Fouquet, Anne Vermès
Piloter un projet comme Gustave Eiffel, Anne Vermès

Couverture et page de titre : © Antoine Moreau-Dusault

En application de la loi du 11 mars 1957, il est interdit de reproduire intégralement ou partiellement le présent ouvrage, sur quelque support que ce soit, sans autorisation de l’éditeur ou du Centre français d’exploitation du droit de copie, 20, rue des Grands-Augustins, 75006 Paris.
...
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LA COLLECTION « HISTOIRE ET MANAGEMENT »

Histoire et management, deux mots qui s’ignorent. Dans nos conceptions, l’histoire renvoie au passé, aux grands hommes figés dans leur siècle. Le management éclaire les enjeux économiques de l’entreprise d’aujourd’hui et de demain. Rien ne permet de créer des passerelles entre ces deux mondes que tout sépare.

Et pourtant si l’expression « management » est récente, les leaders du passé ont évidemment dû manager efficacement leurs équipes pour relever les défis qui ont été les leurs.

La grande et la petite Histoire au service de l’entreprise : c’est en fait l’enjeu de cette collection.

À partir de sujets d’actualité, comme « piloter un projet », « motiver ses équipes », « entreprendre avec succès », « influencer positivement »..., nous vous invitons à faire « un pas de côté » en allant à la découverte de ces leaders du passé, qui modestement, vous offriront leur expérience managériale comme base de réflexion et de questionnement dans vos pratiques actuelles ou futures, au sein de vos organisations.

Gustave Eiffel sera un exemple percutant dans l’art de piloter un projet contre vents et marées, Nicolas Fouquet, ministre des finances de Louis XIV, vous donnera des conseils pour savoir « comment motiver durablement ses collaborateurs », et si vous êtes tentés par l’entreprenariat, les frères Lumière vous feront partager les étapes pour entreprendre efficacement. Sans oublier le talent de Jaurès pour convaincre ni celui de Churchill pour mener finement les négociations les plus complexes.

En outre, cette collection cherche à :


	vous apporter des expériences tirées du vécu des hommes qui ont été confrontés à ces différentes problématiques ;

	vous enrichir de leur expérience pour considérer différemment un problème, une question, une thématique afin de vous inviter à transposer un ou plusieurs conseils de ces hommes et femmes du passé et à les intégrer (à votre façon) dans votre pratique quotidienne ;

	donner ou redonner du sens à ce que vous vivez en entreprise en sachant que d’autres personnes, dans d’autres contextes, ont vécu cette situation et ont su trouver les solutions adaptées.



Ainsi, l’Histoire est utilisée pour éclairer le présent et le futur et pour permettre d’aborder les grands défis du management qui se posent ou se poseront au sein des entreprises.

Le passionné d’histoire redécouvrira l’Histoire sous un angle nouveau, le manager y trouvera une référence managériale vécue, pratique, des conseils et peut-être une envie d’en savoir plus sur ces leaders.

Cette collection est une opportunité de rencontre, un face-à-face, un dialogue entre ces hommes du passé et ceux du présent. Elle permettra peut-être d’expérimenter, via la lecture de ces récits, ce que Gregorio Marañón y Posadillo, médecin et philosophe espagnol, explique : « Il existe un passé qui n’est qu’un cimetière de l’histoire. Il en existe un autre d’où jaillit, dans sa profondeur vivante, la source du futur. »

C’est pourquoi chaque livre de cette collection suit une progression similaire.

1. Le leader du passé face à ses défis. Nous racontons l’itinéraire de construction personnelle de ces hommes du passé ; ce qui a modelé leur pensée, a été à l’origine de leurs motivations profondes, les questionnements et les défis auxquels ils ont dû faire face. Comment ont-ils appréhendé le monde dans lequel ils ont conduit leurs actions ? Quelles ont été leurs sources d’inspiration ? Comment ont-ils construit leur vision managériale ?

2. Les actes fondateurs de leur management et les bons conseils sur lesquels capitaliser pour agir demain. Munis de cette compréhension intime des ressorts de motivation de ces hommes du passé, nous proposons un voyage au cœur de leur action, des équipes qu’ils ont conduites, animées, motivées, développées...

Quelles sont leurs « recettes » ? Comment ont-ils fait face à des obstacles de taille ? Comment ont-ils su conjuguer le talent du leader qui consiste à piloter une vision et celui du manager qui consiste à faire réaliser à une équipe des desseins ambitieux ?

3. Les moyens de réussir : soyez bâtisseurs de votre propre parcours, à vous de tirer le fil entre passé et futur ! À partir des conseils de ces leaders, vous vous questionnerez sur vos pratiques, sur ce que vous réussissez particulièrement bien, sur ce que vous aimeriez retenir de ces hommes du passé et que vous souhaiteriez transposer dans votre quotidien.

LE CONTEXTE EN UN COUP D’ŒIL
...
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NÉGOCIER... POUR EXISTER : LES BLESSURES DE L’ENFANCE

« Sa grandeur ne venait pas de sa perfection, mais de sa capacité extraordinaire à surmonter et dépasser ses imperfections. »

In Michael DOBBS, Churchill à Yalta.

Winston Churchill est un homme politique atypique. Issu de la noblesse, élève médiocre, soldat exalté, journaliste prolifique, écrivain renommé, homme politique d’envergure, ministre à plusieurs reprises, tantôt dans la majorité tantôt dans l’opposition, conservateur puis libéral et à nouveau conservateur, il fut Premier ministre, chef de guerre et diplomate durant la Seconde Guerre mondiale. À juste titre, il est considéré comme l’une des personnalités les plus influentes du XXe siècle.

Cette appréciation est confirmée le 20 avril 2013 par le cabinet PricewaterhouseCoopers lors d’une étude sur les personnalités inspirant les dirigeants de multinationales dans l’exercice de leur leadership : mille trois cent trente interviews ont été conduites dans soixante-huit pays entre septembre et décembre 2012. Malgré des différences géographiques et culturelles, Winston Churchill arrive en première place. Pourquoi un tel choix ?

Leader d’exception, Churchill est exceptionnellement humain. Il est tour à tour colérique, dépressif, visionnaire, intransigeant, intuitif, romantique, émotif, courageux, aventureux, imaginatif, bourreau de travail, perfectionniste... Il a tout connu, les réussites et les échecs, l’influence et l’isolement : sa vie est un roman, son action un exemple. N’est-il pas le seul cancre de l’histoire à avoir reçu le Prix Nobel de littérature ? Sous l’impulsion de Churchill, tout devient possible.


	Quels sont les ressorts de ce leader ?

	Quelles furent ses réussites ? Ses échecs ?

	Où puisait-il sa force de conviction ?

	Comment a-t-il réussi à créer sa propre voie pour mener à bien son action ?



Churchill est présent dans les principales négociations du XXe siècle dont il est souvent l’instigateur : de l’accord d’un État libre irlandais (1921) à celui de Palestine (1922), de la charte de l’Atlantique ancêtre de l’OTAN et de l’ONU (1941) à la conférence de Yalta (1945). Il est certainement le négociateur le plus influent de l’histoire, réfléchissant et infléchissant l’organisation du monde d’après-guerre.


	Quelles sont les méthodes de ce leader pour mobiliser ses ressources face à des négociations complexes et difficiles ?

	Quel est le profil de négociateur de Churchill ? Qui est fondamentalement cet homme si difficile à cerner ? Quels sont les leviers de son action ?

	Quelles sont ses techniques pour négocier avec ses ennemis d’hier ?

	Quels sont ses points forts pour négocier avec succès ?

	Quels messages cette personnalité historique peut-elle transmettre à ceux qui, en entreprise ou dans leur vie, doivent négocier, garder le cap, encore plus dans la période de turbulences que nous vivons ?



Voici le portrait d’un homme psychologiquement complexe, à l’enfance marquée qui a tant à faire partager aux leaders et managers contemporains.

UNE PERSONNALITÉ COMPLEXE

Churchill n’est pas un négociateur modèle, un grand diplomate à l’instar de Mazarin, Metternich ou Talleyrand. C’est une personnalité contrariée, dont l’enfance a été humainement négligée. Trop émotif, en opposition au système éducatif, sa scolarité a été calamiteuse. Jeune homme arrogant par naissance, il est rebelle par goût ou tout simplement pour exister. L’homme a de nombreuses faiblesses personnelles, des points de vigilance qu’il a tenté toute sa vie d’amoindrir ou de contrer.

Maniaque et cyclothymique, il est enclin à des accès de...
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L’APPRENTISSAGE : LE NÉGOCIATEUR TRUBLION ET PERSUASIF

« À moins que M. Churchill ne soit réduit au silence, il l’emporte toujours en livrant une “guerre d’usure” dialectique ; il lasse ses adversaires par ses incessantes offensives verbales, par l’intensité de ses convictions, par la versatilité de ses arguments. C’est qu’il connaît ses dossiers comme il connaît ses discours – par cœur et à la lettre. »

A. G. GARDINER, journaliste.

Nous sommes en 1900 et Churchill est arrivé dans l’antichambre du pouvoir, porté par la recherche d’un destin exceptionnel et le dépassement de la désapprobation paternelle. Pour lui c’est une étape de plus. Il semble mûrir son ambition d’année en année. Il a déjà parcouru l’empire britannique et semble toujours avide de nouvelles expériences. Il se révèle un député actif autant qu’un homme de dossier et un orateur brillant. Le jeune politicien se rend rapidement indispensable sur l’échiquier anglais.


	Comment s’y prend-il pour se hisser jusqu’au pouvoir ?

	Durant ces années, que va-t-il apprendre d’utile pour sa future carrière de négociateur ?

	Comment va-t-il affirmer et affiner ses talents de persuasion ?



UN TOUCHE-À-TOUT QUI AFFIRME SA FORCE DE PERSUASION

Churchill a toujours à cœur de se dépasser et de se confronter à l’inconnu. Il multiplie donc les expériences professionnelles. Il serait presque opportun de parler d’expérimentations, tant l’homme va habilement naviguer à vue dans un milieu qui ne lui est pas encore familier.

Ce fils de l’aristocratie anglaise commence par se tourner vers sa « famille naturelle » : la majorité conservatrice au pouvoir. Ses opinions personnelles vont rapidement prendre le dessus, l’amenant à contester certaines décisions. Il se rapproche peu à peu du petit cercle des « Hughligans », nouvelle génération plus progressiste d’un parti essentiellement traditionnel.

Churchill sent vite qu’il atteint les limites de ses possibilités d’action. Plutôt que de patienter ou de ménager les susceptibilités en attendant que les conservateurs évoluent sur les questions sociales, Churchill change de camp ! Il ne s’encombre pas d’une stratégie à long terme, au contraire, il réalise le plus rapidement possible des « coups d’éclats » et des « coups de maître ».

Le transfuge fascine les médias : quel coup osé ! Ses anciens alliés ne parviennent pas à déstabiliser cet homme qui se fait de plus en plus éloquent à la tribune. Finalement, il fait un excellent investissement politique puisque son nouveau parti sort largement vainqueur des élections de 1906. À trente-deux ans, il est nommé vice-ministre des Colonies ce qui lui permet de poser un premier pied dans les plus hautes sphères de l’État.

Son habit ministériel se révèle bientôt trop étroit : c’est à cause de son désir de réforme qu’il a changé de camp, c’est grâce à celui-ci qu’il poursuivra sa carrière ! Churchill est nommé ministre du Commerce. Il désire fixer des « normes minimum d’existence et de travail ». Avec Lloyd George aux Finances, ils bouleversent la législation du travail : journée de huit heures, salaire minimum, allocations familiales pour les ménages les plus défavorisés, préparation des lois sur l’assurance maladie, le chômage et les retraites.

Avec de telles mesures « révolutionnaires » pour l’époque, l’opposition avec la Chambre des Lords est frontale ; celleci vote contre le budget. Sans consensus, le Parlement est dissous et de nouvelles élections permettent à Churchill de s’illustrer. La victoire lui amène un nouveau portefeuille encore plus prestigieux : l’Intérieur.

Dans ce jeu politique, Churchill révèle ses premiers atouts :


	Sa vision n’est pas manichéenne. Son changement de camp politique, véritable blasphème, lui permet non seulement d’être médiatique, mais encore de faire progresser sa carrière.

	Ses idées sont sa boussole : il redessine sa route au fur et à mesure de sa progression, n’hésitant pas à agir face à l’inconnu.

	Créatif, il n’hésite pas à proposer des idées nouvelles mais également les solutions qui lui permettent de les réaliser ! Son secrétaire au ministère de l’Intérieur note dans ses souvenirs : « Une fois par semaine, et parfois davantage, M. Churchill arrivait au bureau avec quelques projets aussi audacieux qu’irréalisables. Mais après une demi-heure de discussion, nous avions élaboré quelque chose qui restait audacieux, tout en n’étant plus irréalisable. »



Le poste de ministre de l’Intérieur est risqué pour Churchill : il est placé en première ligne lors des conflits sociaux. Il ne peut alors rester un simple médiateur. Il a des contraintes et doit maintenir l’ordre.

Depuis plus de trente ans, les femmes anglaises demandent le droit de...
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LES TECHNIQUES FACE AUX DIFFÉRENTES NÉGOCIATIONS

« Le courage est ce qu’il faut pour se lever et parler, mais le courage est aussi ce qu’il faut pour s’asseoir et écouter. »

Winston CHURCHILL

Dans les moments difficiles, la négociation devient une épreuve de force. Churchill a appris à résister à une telle pression, faisant preuve de sang-froid et de vision. Revenu au pouvoir avec la guerre, Churchill sait qu’il va devoir trouver des alliés pour combattre et obtenir la paix.


	Comment va-t-il préparer ces confrontations à risques avec les dirigeants internationaux ?

	Comment va-t-il, malgré les tensions, créer un climat ouvert à la négociation ?

	Comment va-t-il définir le négociable et le non-négociable ?

	Comment va-t-il créer des relations personnelles avec des interlocuteurs aussi différents que Roosevelt, de Gaulle et Staline ?



Dans un premier temps, Churchill va utiliser de nombreuses astuces et techniques, qui révéleront leur efficacité dans le cadre des futures négociations de la Seconde Guerre mondiale.

WINSTON IS BACK !

Pour Hitler, les négociations menées à Munich sont un aveu de faiblesse de la France et de l’Angleterre. Sans réelle contrepartie, il obtient le démantèlement de la Tchécoslovaquie et l’annexion du territoire des Sudètes. Ces accords ne permettent pas de régler la crise mais, au contraire, entraînent de nouvelles exigences du dictateur. En mars 1939, Hitler viole délibérément les accords passés six mois avant à Munich en envahissant le reste de la Tchécoslovaquie. Après cette annexion, Hitler promet que c’est sa « dernière revendication territoriale en Europe. ». Il revient rapidement sur sa parole et prend le contrôle de la Bohême.

Churchill a désapprouvé publiquement les accords de Munich et voit clair dans le jeu d’Hitler. Dans le Times du 7 novembre 1938, il déclare à propos des négociateurs français et anglais : « Ils devaient choisir entre le déshonneur et la guerre. Ils ont choisi le déshonneur, et ils auront la guerre. » En effet, dans une négociation, il convient d’être ferme, mais également de contractualiser et de contrôler l’accord obtenu.

Pour leur part, les Soviétiques ont tenté de peser contre les Allemands dans les accords de Munich, mais ils ont été exclus par les alliés. Profitant de cette grande braderie des territoires d’Europe centrale, l’URSS décide de se servir et opère un revirement imprévu : l’adversaire ancestral devient un allié temporaire. Le pacte germano-soviétique signé le 23 août 1939 entre Ribbentrop et Molotov est un échec de plus à imputer aux négociateurs français et anglais. Libéré de la menace soviétique, Hitler lance ses armées contre la Pologne le 1er septembre 1939. L’Angleterre entre en guerre suivie par la France ; la Seconde Guerre mondiale a commencé.

Churchill est appelé comme ministre de la Marine. Il a soixante-cinq ans et revient au pouvoir après onze ans d’absence ; pour les Britanniques, il est l’homme providentiel : Winston is back !

Churchill est satisfait par cette nomination qui lui permet de disposer d’un siège au cabinet de guerre. Pour lui, il est « plus facile de donner des ordres que des conseils, et plus agréable d’avoir le droit d’agir, même dans un domaine limité, que d’avoir le privilège de parler de tout et de rien ».

Pour disposer de toutes les données, Churchill fait constituer un service de statistiques en nommant à l’amirauté son ami le professeur Lindemann. Ce dernier forme une équipe d’une demi-douzaine de statisticiens et d’économistes. Ils ont accès à toutes les informations officielles et fournissent constamment à Churchill des tableaux...
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LA NÉGOCIATION MARATHON DE YALTA OU COMMENT IMAGINER ET CONSTRUIRE UN FUTUR

« Aucun amant ne s’est jamais penché avec autant d’attention sur les caprices de sa maîtresse que je ne l’ai fait moi-même sur ceux de Franklin Roosevelt. »

In Michael DOBBS, Churchill à Yalta.

Une guerre est plus facile à négocier qu’une paix. Jusque-là, Churchill n’avait qu’une idée : vaincre Hitler. Maintenant que l’échéance finale approche, une menace comparable se profile car Staline veut obtenir des concessions pour son engagement militaire : de nouvelles frontières pour l’URSS et le leadership sur l’Europe orientale.

En seulement huit jours, les trois futurs vainqueurs doivent modeler le visage de l’Europe d’après-guerre. À juste titre, Yalta est considérée comme la plus importante négociation du XXe siècle, moment ultime dans la carrière de Churchill.


	Comment s’est déroulée cette négociation marathon aux enjeux multiples et cruciaux, déterminants pour le devenir de plusieurs centaines de millions de personnes ?

	Comment Churchill a-t-il capitalisé sur ses difficultés et dépassé ses erreurs mises en lumière lors de la précédente négociation tripartite ?

	Alors que l’opposition est latente, comment a-t-il réussi à mener cette négociation de manière constructive ?



ANALYSER LES RAPPORTS DE FORCE

Dans toute négociation, il y a un rapport de force et ce dernier est, à Yalta, nettement favorable aux Russes. Ces derniers ne sont plus qu’à une centaine de kilomètres de Berlin et submergent les défenses allemandes. Ils ont commencé à imposer des gouvernements dans les territoires qu’ils ont « libérés » : Estonie, Lettonie, Lituanie, Pologne, Tchécoslovaquie, Roumanie, Bulgarie et Yougoslavie. En revanche, sur le front occidental, la bataille des Ardennes en décembre 1944 a failli être une terrible défaite pour les Alliés qui continuent d’avancer, mais péniblement. Staline a donc l’avantage stratégique.

Cet avantage initial est concrétisé par le choix même du lieu, Yalta en Crimée, ancienne station balnéaire de la mer Noire située au sud de l’URSS. Churchill voulait que les négociations se déroulent à Athènes, mais Staline impose ce choix. En effet, outre la possibilité d’installer des micros et d’avoir des espions, il sait que le trajet va être pénible et fatiguant pour les délégations américaines et anglaises. Roosevelt malade va en souffrir.

L’influence des Anglais est de moins en moins importante, comme le souligne Churchill en novembre 1944 à son état-major : « Rappelez-vous toutefois que nos armées ne représentent plus que la moitié environ de celles des Américains et qu’elles tomberont bientôt à un peu moins du tiers. Tout se passe de façon amicale et loyale dans le...
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LES NÉGOCIATIONS STRATÉGIQUES DE CHURCHILL LORS DE LA SECONDE GUERRE MONDIALE
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En italique : les interlocuteurs principaux de Churchill
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