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À ma fille Hermione,
née durant la rédaction de ce livre,
qui saura je l’espère être suffisamment stratège
pour se rendre compte que l’essentiel est ailleurs.


Introduction
« Bon, votre bébé est banal. » Assis face au docteur qui vient de prononcer ces mots, nous nous regardons interloqués, ma femme enceinte de vingt semaines et moi. « Banal ?… » tenté-je, comme pour demander une explication. Futur père déjà atterré de ce premier verdict concernant ma progéniture, ce mot résonnait à mes oreilles comme « médiocre ». Il me semblait qu’il condamnait de fait ma descendance à cette appréciation infamante que tout parent tremble de voir notée sur le bulletin de ses rejetons.
Silence. Le docteur relève la tête après avoir griffonné quelque chose et ajoute, les yeux mi-clos : « Croyez-moi, votre bébé en est à un moment de sa vie où il vaut vraiment mieux ne pas se distinguer… félicitez-vous d’être dans la parfaite moyenne. » Il nous montre un tableau de croissance-type où, en effet, notre futur petit brillait par l’exactitude avec laquelle ses mensurations épousaient la courbe idéale.
Le docteur avait raison, évidemment. Rien de pire que l’angoisse des parents dont l’enfant à naître présente des anomalies. Rien de plus souhaitable pour des parents qu’un fœtus « banal » en effet.
Mais les avantages de la banalité s’arrêtent là, aux portes de la vie.
À partir de la naissance, la compétition commence. Cela commence même quelques minutes à peine après la sortie du ventre de la mère : le nouveau-né est soumis à une batterie de tests vérifiant qu’il possède les bons réflexes du petit d’homme. Des tests, déjà ! Première angoisse du père qui espère que son fils – sa fille, en l’occurrence – réussira.
Et cela ne s’arrêtera plus jamais. L’entrée dans le monde marque le coup d’envoi d’une course aux règles très particulières qui ne s’achèvera qu’avec la mort. On appelle cette course la vie en société.
Ce que l’élimination de Neandertal nous apprend
Il faut s’en souvenir, l’aventure de la vie est fondamentalement l’aventure de la confrontation aux autres. Cette confrontation est inscrite au plus profond de notre identité car c’est à travers elle que l’humanité s’est modelée.
Nous sommes issus de plusieurs centaines de millénaires de rigoureuse sélection naturelle. Le besoin de survivre est ancré en nous. Survivre, par tous les moyens, y compris aux dépens des autres.
Les alliances éventuelles ne font pas exception ; elles ne sont qu’un moyen de nous permettre de survivre. Rappelons-nous que nous n’existons que parce que des millions d’autres sont morts, il y a des milliers et des milliers d’années, et que nous avons survécu.
Ce ne sont certes pas nos ancêtres qui les ont tués tous. Les autres, comme les néandertaliens, ont disparu parce qu’ils n’ont pas su s’adapter, parce que leur héritage génétique était moins efficace que le nôtre dans l’environnement changeant de la planète. D’autres sont morts car ils ont pris des risques, fait la guerre, été touchés par des maladies, des catastrophes naturelles, etc.
Peu importe comment ils ont disparu. Si vous pouvez lire ce livre aujourd’hui, c’est que vos milliers d’ancêtres, eux, ont tous su survivre suffisamment longtemps pour se reproduire, c’est-à-dire faire un enfant et lui permettre d’atteindre à son tour la puberté.
Bravo. Mais la course de relais n’est pas finie ; le bâton-témoin est désormais entre vos mains. Saurez-vous à votre tour le passer à une nouvelle génération ?
Peut-être ne voyez-vous pas l’intérêt de la course et vous préoccupez-vous de sa continuation comme de l’an 40. Vous êtes libre évidemment de renoncer à ce relais commencé depuis la nuit des temps, en jugeant ridicule le but de pérennité de l’espèce. Faire un autre choix n’a rien d’illégitime – je parlerai plus loin de la question des buts. La pertinence du jeu de la reproduction en lui-même n’est pas en question.
Je souligne simplement que ce jeu existe. Et qu’il a une importance immense.
L’apparition de l’humanité a été possible parce que chacun de nos ancêtres a mené individuellement une lutte contre l’adversité : bêtes féroces, tribus ennemies, maladie, ères glaciaires, intempéries et disettes diverses, etc. La fameuse « insécurité » dont nous parlent les médias n’est rien, vraiment rien, à côté du risque de mort qui environnait nos ancêtres en permanence. En 1800, l’espérance de vie moyenne ne dépassait toujours pas trente ans ; aujourd’hui, elle dépasse allègrement les quatre-vingts…
Pour s’en tirer, une seule réponse possible à l’époque : mettre la lutte pour la survie au cœur de notre comportement.

Pourquoi nous plions nous-mêmes notre parachute
Ce qui était vrai des hommes des cavernes l’est aussi de l’homme du xxie siècle. Les moyens et les risques ont changé, évidemment. Ce n’est plus la mort qui nous guette. Nous avons beaucoup moins de chance de nous faire emporter par la peste ou piétiner par un animal furieux. Mais la règle essentielle, celle de la lutte pour la survie, subsiste.
On peut raconter beaucoup de choses sur l’importance fondamentale de l’amour, de l’amitié, du don, du désintéressement, de la solidarité. Ces choses occupent évidemment une place réelle dans notre vie. Cependant, à côté de ces notions presque exclusivement mises à l’honneur aujourd’hui, on voudrait faire disparaître de la photo un élément non moins essentiel : notre propre intérêt ! Certains idéalistes voudraient en nier l’existence ou la légitimité. Mais il reste que le plus clair de nos occupations quotidiennes est guidé par ce principe, gouverné par cette loi suprême : c’est notre intérêt qui… nous intéresse véritablement !
Demandez-vous pourquoi la règle d’or du saut en parachute est celle-ci : chacun plie son propre parachute avant le saut. C’est en fait une règle de bon sens dictée par notre égoïsme. Un parachute mal plié, et la toile se mettra en torche en plein vol, ce qui équivaut à un arrêt de mort quasi assuré pour le malheureux parachutiste. Comme ce travail est une question de vie ou de mort, on n’a jamais rien trouvé de mieux pour le faire faire que… le sauteur lui-même ! Sachant sa vie en jeu, il sera toujours particulièrement attentif à bien faire son travail. Pas de meilleure motivation que celle qui vient de son propre intérêt, à plus forte raison quand il s’agit d’éviter de tomber comme une pierre d’une hauteur de 4 000 pieds…
Faites un petit exercice. Réfléchissez à vos propres actions, et demandez-vous lesquelles ont été faites dans un but uniquement altruiste.
Pouvez-vous vraiment citer une action que vous avez faite sans que vous y gagniez, ne serait-ce qu’un tout petit peu, ne serait-ce que potentiellement, ne serait-ce qu’indirectement ?
Vous consacrez peut-être beaucoup d’énergie – et d’argent ! – à votre famille. Est-ce pour autant une preuve d’altruisme, de souci des autres ? Non. Nous aimons nos proches et nous sommes prêts à faire énormément de choses pour eux, y compris nous sacrifier. Mais cela n’est vrai que parce que nous considérons ces proches (parents, enfants, êtres aimés) comme d’autres nous-mêmes.
Vous faites attention à être aimable envers tous vos interlocuteurs ? Est-ce pour leur seul plaisir et confort ? Soyez franc, n’est-ce pas plutôt, au fond, parce qu’il vous importe à vous de vous faire bien voir des gens, parce que votre image auprès des autres est importante pour vous, voire carrément parce que vous avez compris qu’il est alors plus facile d’obtenir d’eux ce que vous souhaitez ? Derrière l’altruisme, encore, il n’y a que vous-même.
Toutes les actions apparemment altruistes que nous faisons sont, d’une manière ou d’une autre, et parfois très indirectement, orientées vers ce que nous percevons être notre propre intérêt.
Prenez donc dix minutes pour lister toutes vos actions au cours d’une journée : ce que vous avez dit et fait, vos échanges avec les autres, vos décisions… Cherchez ensuite à en formuler franchement les motivations. Au-delà de la raison « officielle », de la logique extérieure que vous avez souhaité conférer à votre action sur le moment et à laquelle vous avez pris soin de donner toutes les formes extérieures voulues, nommez franchement cette motivation. Vous le verrez, vous trouverez toujours une raison personnelle d’avoir agi dans tel ou tel sens, autrement dit un avantage immédiat ou différé, certain ou seulement probable.

Le bac à sable est un champ de bataille
Si notre intérêt est la logique ultime qui régit notre existence, alors nos « frères humains » posent problème. Notre intérêt nous fait en effet entrer en rivalité avec les autres et plus généralement avec tout notre environnement.
La vie est une suite de défis à relever, de combats à mener, de conquêtes à réaliser.
C’est vrai du bébé puis du tout jeune garçon : apprendre à réclamer sa nourriture, à marcher, à parler, à être propre, à manipuler les choses qui l’entourent – et qui parfois lui résistent, l’agressent, lui font mal. Nous apprenons alors à maîtriser les objets en même temps qu’à nous dominer nous-mêmes.
Dans le bac à sable, nous prenons conscience dès le début de cette terrible loi du monde : les autres veulent la même chose que nous ! La pelle, le seau, la petite voiture : il y a toujours quelqu’un pour chercher à nous le prendre. Apprentissage de la jalousie des autres. Seconde expérience majeure au bac à sable : nous comprenons que d’autres ont des choses que nous voudrions avoir. Apprentissage de l’envie.
Faces à ces deux grandes découvertes sur la cruauté de la vie – les autres veulent ce que j’ai, je désire ce qu’ont les autres –, le jeune enfant ne tarde pas à développer une tactique. Le plus souvent, elle consiste à utiliser la force pour faire respecter sa propriété ou, au contraire, voler celle d’autrui. Qui n’a pas vu ces petites brutes arracher avec autorité le moule à sable des petits doigts terrifiés d’un ou d’une plus jeune ? Nous avons tous fait cela – à moins que nous n’ayons été dans la position inconfortable du plus faible. Mais les parents interviennent vite pour rétablir l’ordre et nous faire comprendre que nous devons adopter des stratégies plus… subtiles. Petit à petit, nous apprenons à parlementer pour convaincre l’autre, à pratiquer le troc, à copiner pour emprunter avec son accord la pelle et le seau. Nous apprenons alors les rudiments de la stratégie.
Dans la suite de la vie, le jeu prendra la forme de compétitions plus formalisées. Pour obtenir ce que nous voulons, il faudra alors se montrer meilleur que les autres. L’élève, puis l’étudiant, puis l’homme actif vont devoir apprendre à se confronter aux autres – dans le cruel champ de bataille de la cour d’école –, à être évalués, jaugés, classés, apprendre à postuler, à concourir, à se vendre en somme.
Au fond, ce qu’on appelle « éducation » n’est peut-être rien d’autre que cette découverte progressive des difficultés qu’il nous faudra surmonter et des preuves que nous devrons faire pour nous assurer une place décente en ce monde.
Une place dans le monde, voilà bien tout le problème. Marx parlait de « lutte des classes », mais c’est bien plutôt de « lutte des places » qu’il faudrait parler de ce point de vue. Quand le philosophe Diogène dit à Alexandre le Grand « ôte-toi de mon soleil », il signifie déjà cette loi essentielle de la rivalité : dans la quasi-totalité des cas, il nous faudra atteindre notre but contre d’autres.
La rivalité est inscrite au cœur de notre vie. Rivalité pour les belles femmes ou les beaux hommes, pour la maison, pour le poste, pour la place au concours, pour l’achat d’un bien ou d’un service, etc. Nous passons notre vie à nous approprier ce que d’autres voulaient aussi.
La voiture que je conduis, l’appartement que j’habite, la montre que je porte ne peuvent pas être conduite, habité et portée par d’autres en même temps.
Hormis quelques cas très particuliers de ce que les économistes appellent des biens publics (comme la protection policière par exemple), l’appropriation est le point de passage obligé vers la satisfaction de nos désirs. Or appropriation signifie que nul autre ne peut être propriétaire en même temps que moi. Il faut donc que je gagne cette propriété.
Dure découverte pour l’enfant qui a pu croire un moment que tout lui serait donné sans peine ! C’est précisément ce que Freud appelle le passage du principe de plaisir au principe de réalité. Pour la plupart des gens – ceux qui, comme moi, n’ont pas la chance de naître héritiers d’un royaume ou d’une fortune –, il est clair que nous ne devrons notre situation à long terme qu’à nos propres mérites.
Rien ne nous sera donné automatiquement : travail, conjoint, situation financière plus ou moins aisée, plaisirs et divertissements, etc. Pour avoir un emploi, il faudra convaincre un employeur et se montrer efficace dans son travail ; pour être en couple, il faudra séduire l’autre et le convaincre de renoncer à tant de partenaires possibles ; pour avoir les moyens de s’amuser, il faudra gérer son budget, épargner, parfois emprunter. J’ai dit emprunter ? Alors il faudra convaincre un banquier que je suis quelqu’un de fiable et capable de rembourser pendant cinq, dix, vingt ans.
Toute la grandeur de notre société capitaliste et démocratique est d’ouvrir le champ des possibles tout en bannissant – en principe – le déterminisme de la naissance. Libres et égaux en droits, nous devons tous conquérir notre bonheur.
Pour y parvenir, il nous faut apprendre les règles particulières du monde dans lequel nous vivons, puis apprendre à en jouer. Exactement comme il faut d’abord apprendre les lois de déplacement des pièces d’échec pour ensuite commencer à jouer. Aux mille et un jeux que nous sommes invités à jouer au cours de notre vie – les plus importants étant probablement ceux de la séduction et de la vie professionnelle – répondent mille et une règles différentes.
Mais nous ne sommes pas seulement appelés à nous confronter à des règles ou à des systèmes abstraits. Le jeu de la vie n’est pas virtuel ; ce n’est pas, comme dans les jeux vidéo, contre des personnages fictifs créés par l’ordinateur que nous jouons. À travers ces règles, bien souvent, c’est à d’autres individus que nous sommes appelés à nous opposer ; ce sont nos semblables que nous devons vaincre pour réussir.
« Finement joué », dira-t-on d’un ami qui parvient à séduire la plus belle fille d’une soirée, ou d’une voiture qui parvient à s’extraire d’un bouchon plus vite que les autres en trouvant un raccourci, ou encore d’un jeune étudiant qui a réussi à décrocher un stage dans une entreprise particulièrement courue. Les félicitations que l’on adresse à celui qui a réussi un concours, qui a atteint tel ou tel objectif sont une reconnaissance d’une difficulté résolue, d’une action distinctive – au sens propre, qui rend différent des autres, qui sépare.
Même l’achat revient au fond à un mécanisme de rivalité. Par exemple, c’est parce que le pain au chocolat de la boulangerie d’à côté a un prix que nous pouvons l’acheter chaque matin. Le prix est ce qui permet de décourager tous les gens qui, comme nous, l’auraient bien dégusté, mais ne sont pas prêts à le payer si cher – devant mon bureau, il l’est particulièrement : 1,25 euro ! C’est exactement ce qui se passe dans une vente aux enchères : vous emportez le tableau convoité parce que vous avez été capable de proposer un prix supérieur aux autres participants de l’enchère.
La vie est, de ce point de vue, semblable à une immense vente aux enchères. Mais l’argent n’y est pas la seule monnaie. La victoire revient à celui qui aura déployé le plus d’énergie, d’intelligence, qui aura eu le plus de chance aussi – je reparlerai du rôle de la chance, et des types de ressources dont nous disposons.
Une certitude doit vous animer : le plus clair de ce dont vous jouirez dans votre existence, vous l’aurez soustrait à quelqu’un qui en aurait volontiers joui à votre place.
Cela n’est peut-être pas spécialement rassurant ni beau. Cela ne cadre certes pas avec l’image romantique du monde où nous n’aurions tous qu’à nous tenir la main dans une grande ronde fraternelle pour instituer le Bonheur universel. Mais c’est la vérité. Ou du moins c’est ainsi que le monde fonctionne généralement.
Comment être (le plus possible) celui qui gagne la partie ? Comment, de façon symétrique, ne pas (trop) être celui à qui le bien convoité passe sous le nez ?
C’est là que la stratégie intervient.
À propos des encadrés
 « Votre stratégie personnelle en pratique »
Tout au long de ce livre, je vous proposerai sous forme d’encadrés tels que celui-ci de petits exercices pratiques pour mettre concrètement en œuvre la démarche stratégique.
Il ne s’agit pas de recettes infaillibles ou d’outils miracle. Croire que sa vie pourra s’améliorer à coup sûr du seul fait de l’usage de quelques matrices serait une grande naïveté et ce n’est certainement pas ce que je suggère ! Non, l’idée est plus modeste que cela : ces outils souvent tout simples à appliquer soi-même sont d’une grande aide pour mettre certaines choses à plat, prendre conscience de certains déséquilibres ou points à améliorer. Ils font leurs preuves tous les jours dans des milliers d’entreprises de par le monde, alors pourquoi ne pourraient-ils aussi vous être utiles ?
Certes, un chef d’entreprise peut échouer, qu’il soit un bon ou un mauvais stratège, car il y a un facteur « chance » indéniable dans toute réussite. Mais ce qui est sûr, c’est que le bon stratège a une probabilité de réussite considérablement supérieure à celle du mauvais. Utiliser ces outils de réflexion stratégique n’est pas une garantie de réussite, c’est une aide qui rend cette réussite plus probable.
Dans la vie comme dans l’entreprise, prendre la bonne décision dépend souvent d’un simple effort de rationalisation, d’une prise de recul face à un problème, plus que d’équations compliquées. Les encadrés sont des indications de quelques petites techniques simples auxquelles on ne pense pas toujours, mais qui peuvent se montrer pleines d’enseignement dans votre vie.







I.
VOYEZ LA VIE DE FAÇON
 STRATÉGIQUE


1. La stratégie est au cœur
 de votre vie
Quand, un matin de 1998, le créateur de la société d’achat en ligne Groupon, Andrew Mason, raccroche son téléphone, il reste quelques minutes sur son fauteuil, sonné comme un boxeur.
Il vient tout simplement de refuser 6 milliards de dollars.
C’est le prix que Google était prêt à payer pour lui acheter cette entreprise créée à partir de rien, et qui comptait désormais 116 millions de clients dans le monde. Persuadé que son histoire ne s’arrêtait pas là, Andrew Mason a dit non. Difficile d’imaginer décision plus importante dans une vie d’entrepreneur, et même dans une vie d’homme !
Ces grands moments de vérité où nous devons jouer notre avenir à quitte ou double ne sont que la face émergée de l’iceberg stratégique. Bien loin de se limiter à ces moments exceptionnels, le jeu stratégique est en réalité une activité permanente tout au long de notre vie. Les transports en commun ne font pas exception.
Prenez le métro en mode expert
— Non, pas là, on a intérêt à aller au bout du quai.
— Pourquoi ?
— C’est plus rapide pour la sortie voyons !
J’étais déjà lycéen quand un jeune garçon d’à peine douze ans m’a initié aux délices de la stratégie dans le métro. Habitué à me rendre à l’école à pied, je n’avais pas beaucoup d’expérience du métro quotidien et solitaire qui conduit au travail et en ramène.
Ce jour-là, j’étais tombé sur le petit frère d’un ami. En vieux routard des souterrains parisiens, il m’avait guidé à travers le métro, me faisant découvrir un chemin que je pensais bien connaître.
— Mais non, tu ne connais pas le raccourci ?
Finalement, j’ai même appris que la station à laquelle je descendais d’habitude n’était pas la bonne. Trocadéro, avec ses longs couloirs, était beaucoup moins malin que Passy…
L’humiliation que j’avais alors ressentie en tant qu’adolescent pris en flagrant délit d’ignorance face à un cadet avait heureusement été compensée par le trésor que me procurait cette cuisante leçon : cinq minutes d’économisées chaque jour ! Autant dire cinq minutes de plus dans mon lit. Sur une année, cela fait tout de même près de dix-sept heures de sommeil volé au métro. Toujours ça de pris.
Le métro parisien est le plus beau terrain stratégique que je connaisse. Il est en effet possible pour un voyageur du métropolitain d’avoir une réelle stratégie. Selon qu’il sera bon ou mauvais stratège, expérimenté ou débutant, le voyageur pourra faire de son voyage un plaisir ou un enfer. Il pourra gagner du temps et du confort ou bien subir les pires avanies : attente sans fin sur des quais bondés, compression impitoyable et malodorante…
Comme dans la vie des entreprises, certains voyageurs sont plus lents, certains sont perdus, d’autres cherchent à resquiller pour usurper votre droit légitime à vous asseoir avant lui – car vous étiez là avant. Comme dans la vie des entreprises, il y aura une rivalité autour d’une ressource rare : les places assises.
À l’instar d’un jeu vidéo, il existe plusieurs modes de voyage en métro, allant du mode débutant au mode expert, en passant par le mode confirmé.
Une fois sur le quai, le voyageur débutant se placera au hasard sur le quai, risquant de monter sans le savoir dans le wagon qui est toujours le plus bondé. L’expert, lui, connaît toutes les astuces. Il saura par exemple à quelle hauteur du quai se placer pour être exactement en face de la sortie ou du couloir de correspondance lors de son changement.
Mais il y a mieux. Dans le métro, s’asseoir se mérite – sauf si vous avez l’insigne chance de monter au tout début de la ligne. La cadence des métros est calculée pour qu’ils soient le plus pleins possible. Pour pouvoir s’asseoir, il faudra monter dans un wagon disposant de places libres. Pour cela, il faut prendre en compte un certain nombre de paramètres nécessitant une profonde connaissance de l’environnement métropolitain : les endroits précis des sorties et entrées avant et après, les stations importantes qui sont des « nœuds » où un grand nombre de voyageurs descendront (Châtelet, Étoile…), l’heure de la journée qui favorise l’arrivée ou le départ du travail – 9 heures et 18 heures sont les heures de pointe ! –, etc.
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financiere des disponibles.
conséquences
Exemple : Exemple : Acheter | Exemple :
dacheter un café, | une maison, une | lancersa propre
aller an voiture... entreprise. ..
restaurant. ..
Décision La décision La décision
facilement est réversible, est irréversible
réversible. mais de fagon ou trs
compliquée difficilement
et pas
instantanément,
ce qui impliquera
un colit.
Réversibilité
Exemple : Exemple : se fuire | Exemple :
sabonner tatouer, se marier, | filiére d'étude
d des services | changer choisie aprés
en ligne, d'emploi... quelgues
choix d'un années.
p" ogntmmt
télévisé...

Tableau 1: Ma décision est-elle stratégique ? Trois critéres

de jugement
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Tableau 2 : De la vision aux objectifs






OEBPS/images/figure001.jpg





OEBPS/images/figure002.jpg
* Facteurs politiques, économiques,
sociaux et technologiques
4 prendre en compte

* Opportunités et menaces

* Les conditions de réussite dans cet
environnement

* Vos forces et faiblesses dans cet
environnement

* Dans quelle mesure et de quelle
fagon vous pouvez atteindre
vos objectifs





OEBPS/images/figure009.jpg
.
Importance

potentiel)
associé &
Pactivité

ETOILES
- Risque
dévolution

du fait du
déséquilibre

DILEMMES

VACHES A LAIT

POIDS MORT

B
« Force de la posi
« Dégré de stabilité et

tion concurrentielle
de certitude de mon gain





OEBPS/images/figure003.jpg
Quelle et votre dentité? Quel et le sens de vorre vie?

Objectifs

- Quelle vie voudriez-vous avoir ?

Confrontation de vos objectif

aus contraintes Contraintes personnelles

(e Quelles sont vos faiblesses et vos forces ?
.| Contraintes environnementales :
Quelles sont les opportunités et les menaces 2

Arbitrage entre contraintes
§ et posibilités

Objectifs
stratégiques
réalistes
Quels mayens déployer
pour les atteindre ?
Stratégies métier

Enjeu : allouer vos
ressources pour atteindre
vos objectif





OEBPS/images/figure010.jpg
Valeur
pergue

[ Stratégie de

Plus élevée

Equivalent

Sﬁﬁw e

Plus faible Equivalent Plus élevé
Prix





OEBPS/images/figure004.jpg
Objectifs

principaux

Diagnostic de

Penvironnement

La stratégi
«corporate »

La stratégie
«business »

Question principale

Questions qui en découlent

Quelle vie

voulez-vous 7

Quelles son vos

Quels sont vos

inds types
dactivité 7

Pour chaque activité,
comment allez-vous
aueindre voue
objectif ?

* Quel homme/qulle femme
voulez-vous
+ Quel projesaffcif?

* Quelles sont les opportunités et

menaces de vorre e ment 2
* Quelles sont vos forces ct
s faiblesses

* Quelle estla repamnon de
votre vie e1 il \ériers :

viesprofessionnelc, Gmle afctve,
amicale et culturelle

* Quelles acrivités extra
otmamlcss Quels loisirs
" cls arbitrages entre v
rofessionnelle et vie privée






OEBPS/images/figure011.jpg
Prix de I'heure

travaill

ée

Travail trés qualifié (exige un investissement important)

Droite sur
laquelle le
revenu est égal

Travail peu qualifié

Temps travaillé





OEBPS/images/figure005.jpg
Intensité des
relations
Vacances en
commun
Week-ends
Diners,
soirées
Réseaux
sociaux
Appels

téléphoniques

e-mails

faible moyen important Nombre
damis





OEBPS/images/figure006.jpg
Forts

Atouts

Moyens

Faibles

Attrait de Pactivité

Moyenne Basse

Opportunité
secondaire

Opportunité
terti

secondaire tertiaire

Opportunité
tertiaire






OEBPS/images/figure007.jpg
Environnement externe

Environnement interne






OEBPS/images/figure008.jpg
ETOILES DILEMME
+
dation : maintenir dation : renforcer
du gain
(réel ou
potentiel) X
P ocid 3 VACHES A LAIT POIDS MORT
Pactivité
- Recommandation : développer] ~ Recommandation :
pour accroitre le gain abandonner

¥ -
Force de la position concurrenticlle
Dégré de stabilité et de certitude de mon gain





OEBPS/cover/cover.jpg
Olivier Babeau

DEVENEZ

STRATEGE
DE VOTRE VIE

Gérez votre vie
comme





