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INTRODUCTION

C’est la crise. Ça, nous le savons. Tandis que nos gouvernements s’emploient à sauver un système financier à l’agonie, les responsables de la récession peaufinent les plans sociaux qui permettront une redistribution équitable des aides publiques exceptionnelles aux actionnaires et aux patrons. Pendant ce temps, dans les open space et les bureaux des entreprises, on se regarde en chien de faïence : qui fera partie de la prochaine « charrette » ? Qui sera le prochain à faire ses cartons avant d’aller faire la queue au Pôle emploi ?

 


Les auteurs du présent ouvrage ont décidé de dire stop. Spécialistes de la promotion interne facile et de la glande à haut rendement, ces Robin des bois des temps modernes ont décidé de voler au secours des salariés en plein marasme. Ils ont pris sur leur temps de RTT pour rassembler tout leur savoir-faire en matière de sauvegarde des jobs, de vos jobs. Une somme organisée de techniques de pointe, scientifiquement éprouvées par les plus grands experts nationaux, internationaux, voire intergalactiques, et enrichies d’exemples et d’astuces vraiment bien vus.

 


Dans ces pages, vous explorerez les arcanes de l’inflation verbale, vous assimilerez les stratégies les plus pointues d’Irrédentisme de Survie Professionnelle (ISP), vous découvrirez les mystères de l’art subtil de la guerre en open space. Autant de méthodes aussi rigoureuses qu’implacables qui vous permettront, alors que chacun tremble pour son boulot, non seulement de garder le vôtre, mais même, le cas échéant, de monter en grade et d’accéder aux postes suprêmes. Le tout sans vous fouler, au nez et à la barbe de vos collègues et concurrents.

 


Un ouvrage d’utilité privée qui permettra à chacun de garder son emploi et de laisser passer l’orage, installé bien au chaud entre le local de la photocopieuse et la machine à café.
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PREMIÈRE PARTIE

COMMUNICATION : AUTOPROMOTION ET PUBLICITÉ DÉGUISÉE
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Dans une entreprise, quoi de plus essentiel que la 
communication ? Si ce n’était pas le cas, à quoi ser- 
viraient toutes ces réunions interminables ponctuées 
de diapositives moches ? D’ailleurs, regardez autour 
de vous : ceux qui ont obtenu de l’avancement, 
ceux qui sont devenus chefs, comment y sont-ils 
arrivés ? En faisant leur propre promotion, en fai- 
sant de la moindre action une 
publicité déguisée pour eux-mêmes. 
Bref, en COMMUNIQUANT. 
Sachez vous vendre. Le verbe doit devenir votre 
principal atout. Prenez exemple sur les hommes 
politiques, capables de se promouvoir comme de la 
pâte dentifrice, même s’ils n’ont rien à dire ni rien à 
proposer. Soyez votre propre pâte dentifrice. Suivez 
les conseils qui suivent et apprenez 
à vous mettre en valeur.






Méthode de Base


CHAPITRE UN

TECHNIQUE DE LA PIÈCE MAÎTRESSE ou comment avoir l’air indispensable même si vous êtes en charge du placard à balais

« Une entreprise, c’est avant tout une grande aventure humaine. » J.-P. Lefourbe, chef d’entreprise.

« Être manager, c’est d’abord savoir gérer des talents. » A. Fauderche, directeur de filiale.

« Une entreprise, ce n’est pas un capital. Ce n’est pas un chiffre d’affaires. Ce n’est pas une machine à cracher des dividendes. Non. Une entreprise, c’est d’abord des femmes et des hommes. » G. Lefélon Dutraître, banquier d’affaires.

 


Ces propos rassurants, qui abondent dans les manuels de management et autres pages saumon de la presse, vous auront sans doute mieux convaincu que de longs discours : les êtres humains sont le problème n° 1 de l’entreprise. Son poil à gratter, sa pomme de discorde. L’humain, c’est au mieux des difficultés, au pire des problèmes. En général, des complications. C’est le grain de sable dans les rouages, le cancer qui ronge les profits. Bref, une calamité. Le salarié est une plaie ouverte dans la fière poitrine du capital, une plaie qui ne se soigne qu’à grand renfort de charrettes et autres plans sociaux.

 


Voilà pourquoi les entreprises se sont dotées de directions des ressources humaines. La DRH est à l’entreprise ce que la collecte des ordures ménagères est à une collectivité locale. Ça pue, mais il faut bien que quelqu’un s’en occupe.

 


Voilà donc le contexte dans lequel VOUS vous efforcez de survivre. Votre position au sein de l’entreprise n’est pas des plus reluisantes. Et si vous avez l’impression qu’elle l’est, vous pouvez numéroter vos abattis : rien n’apparaît plus odieux à l’entreprise que quelqu’un qui s’y trouve à son aise. Car il pourrait être tenté de s’éterniser… Ce job vous rend peut-être malheureux, hypocondriaque et dépressif, mais vous voulez, pardon, vous DEVEZ le garder, car il vous sert à entretenir d’autres entreprises, banques, constructeurs automobiles, compagnies pétrolières, agents immobiliers, assureurs, grande distribution, et autres « aventures humaines » qui licencient vos copains et parents.

 


Or, vous sentez bien que vous seriez aisément remplaçable. Remplaçable par un autre salarié qui ferait votre boulot en plus du sien. Remplaçable par une machine. Remplaçable par un stagiaire. Étudions plus en détail les avantages comparatifs de ces trois entités qui vous font concurrence :

Avantages comparatifs de la machine



	- Elle est plus performante que vous

	- Elle ne fait pas de pause-déjeuner, ni de pause-pipi, ni de pause-café

	- Elle ne demande pas de revalorisation de salaire en fin d’année

	- Quand elle est malade, c’est toujours la faute de quelqu’un, et pas celle d’un bête microbe impossible à licencier



Avantages comparatifs de l’autre salarié qui ferait votre boulot en plus du sien



	- Il fait le boulot de deux personnes pour un seul salaire

	- Il n’a pas le temps de faire de pause-déjeuner, ni de pause-pipi, ni de pause-café

	- Il meurt rapidement, ce qui permet de faire l’économie de ses indemnités de licenciement



Avantages comparatifs du stagiaire



	- N’ayant pas de salaire, il ne coûte rien ou presque (il a néanmoins tendance à déjeuner, faire pipi et boire des cafés plus que la moyenne)

	- S’il s’avise de faire une boulette, on peut le dégager avec fracas, mais sans pertes

	- Il suffit de lui faire miroiter une éventuelle embauche à l’issue de son stage pour qu’il galope, l’imbécile



Vous l’avez compris, vous êtes comme la baleine pygmée, l’ours polaire, le pélican frisé, le kagou huppé ou le crapaud rouge de Madagascar : une espèce menacée. Ayant fait ce constat, ne vous laissez pas aller. Et n’allez pas tomber dans l’apathie comme le paresseux à crinière ou dans la plainte comme le lamantin d’Amazonie. Ne devenez pas agressif comme le wombat à nez poilu. Vous devez réagir, et devenir votre propre espèce protégée.

Développement durable et développement du râble

Dans votre volonté de résister et dans votre lutte pour la survie, chercher à toujours faire mieux et à vous endurcir ne mène nulle part. Vous n’êtes vétéran d’aucune guerre, et rien ne vous a préparé à vivre l’enfer. À trop endurer, vous finirez par craquer. Ce dont vous avez besoin n’est pas de courage, ni même d’intelligence, encore moins de compétence. Ce qu’il vous faut, c’est de la tactique.


Pour assurer votre développement durable, vous devez impérativement vous rendre indispensable. Vous devez être incontournable, inévitable, présent partout et pour tout. Vous devez être la clé de tout. Sans vous, l’entreprise doit être comme un avion sans ailes, comme un skieur sans neige, comme un apéro sans pastis.

Nota:

Il est évident que vous ne serez jamais véritablement indispensable, puisque, en tant qu’être humain, vous êtes pour l’entreprise un parasite qu’elle cherche à éliminer. Mais, comme nous aurons l’occasion de l’étudier, tout réside dans les apparences. Il vous faut à tout prix imposer à tous le sentiment que vous êtes un rouage essentiel au bon fonctionnement de votre société. Des techniques simples existent, qui ont été éprouvées au sommet de l’État.

[image: e9782754052931_i0003.jpg] Préambule : étude de la structure décisionnelle fractale de l’entreprise

Pour effectuer un positionnement réussi qui vous rende indispensable (et donc difficilement expulsable), vous devez avoir bien à l’esprit la structure décisionnelle et opérationnelle de l’entreprise. Une structure qui est, comme chacun sait, éminemment verticale. Mais vous devez pousser plus loin votre analyse. Les schémas ci-après faciliteront votre compréhension.

 


Nota :

Les structures décisionnelle et opérationnelle de l’entreprise coexistent et fonctionnent en miroir. Elles ne cessent de correspondre, ce qui rend votre tâche à la fois plus compliquée et plus réalisable. Par ailleurs, ce sont des systèmes fractals : cela signifie qu’elles fonctionnent de la même manière quelle que soit l’échelle à laquelle on se situe, à celle d’un petit tronçon d’open space hiérarchisé aussi bien qu’à celle d’un vaste consortium multinational.

Observons d’abord le processus suivant lequel l’idée (nécessairement géniale) d’un patron ou d’un chef se transmet et s’atomise à travers la hiérarchie pour se convertir en ennuis pour des milliers de subalternes :

Figure n°1 : Structure décisionnelle fractale de l’entreprise
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À présent, considérons de quelle manière l’exécution des basses tâches s’effectue et se reconsolide en remontant dans la hiérarchie pour devenir un profit qui parvient à être opulent en dépit des problèmes de ressources humaines rencontrés tout au long de la chaîne de responsabilité.

Figure n°2 : Structure opérationnelle fractale de l’entreprise
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Si vous posez sur les schémas ci-dessus un regard suffisamment stratégique, vous y découvrirez la masse d’opportunités que recèlent les chaînes de responsabilité régissant la vie de l’entreprise. Regardez-les bien et dites-vous ceci : vous devez vous positionner dans le sens contraire des flèches. À savoir :



	Vous œuvrez toujours pour la réalisation du grand dessein du PDG (ou du directeur régional, ou du chefaillon départemental).

	Son grand dessein est un peu le vôtre, voire, en exagérant un tantinet, entièrement le vôtre.

	Vous agissez en dépit de l’incompétence de vos subalternes.

	Malgré la résistance crasse qu’ils vous opposent (vous pouvez aussi accuser la conjoncture), vous parvenez à réaliser des résultats inattendus.


Aussi, vous êtes une pièce maîtresse du service, du département, de l’entreprise. Un rouage indispensable du grand tout. Sans vous, ça ne pourrait pas fonctionner. Aussi rébarbative, répétitive, abrutissante et même avilissante que soit votre tâche, si vous n’étiez pas là pour l’accomplir, tout irait à vau-l’eau.


[image: e9782754052931_i0006.jpg] Le principe d’Atlas ou comment porter à soi tout seul tout le poids de l’entreprise

Tel Atlas, le Titan de la mythologie grecque, le monde entier repose sur vos épaules. Vous savez bien que ce n’est pas vrai, mais la mythologie grecque n’est pas vraie non plus, et cela ne l’empêche pas d’être mise à toutes les sauces (cf. les philosophes, Freud et même les fabricants de bagnoles). L’important, c’est le mythe. Vous devez créer le vôtre, ce qui passe par un travail intensif de communication.

Cinq phrases clés qui vous mettront sur la piste


	« J’ai réévalué nos objectifs, car nous allions droit dans le mur. »

	« Je pense qu’il est impératif de tirer toutes les conséquences de la conjoncture actuelle. »

	« Je suis prêt à mettre 100 millions d’euros sur la table, reste à savoir si la direction osera me suivre. »

	« Je n’ai pas peur des objectifs ambitieux, mais je suggère que nous nous donnions les moyens de les atteindre. »

	« Le président-directeur général a annoncé une réévaluation des besoins au conseil d’administration du groupe, et j’approuve entièrement sa démarche. »



Chaque prise de parole, même la plus anodine, est une occasion de vous faire mousser. Ne vous flinguez pas vous-même en disant des trucs inutiles, comme par exemple ce que vous ressentez vraiment. Au contraire, travaillez votre image. À cet effet, les situations les plus désespérées peuvent être mises à profit. Suivez l’exemple de ces quelques cas d’école.

 


 


Cas d’école n° 1

Vous êtes en train d’enquiller 2 500 photocopies qu’il faudra ensuite assembler et relier, puis distribuer à 65 collaborateurs qui n’auront pas le temps de les lire et qui d’ailleurs s’en foutent. Un collègue vous regarde, narquois. « Tu fais quoi, là ? » demande-t-il, avide de se consoler de sa propre infortune en raillant la vôtre.

 


Ne répondez pas :

« Pff, je suis en train d’enquiller 2 500 photocopies qu’il faudra ensuite assembler et relier, puis distribuer à 65 collaborateurs qui n’auront pas le temps de les lire et qui d’ailleurs s’en foutent ! La galère ! »

Mais répondez :

« Ce rapport d’analyse va circuler dans toute la boîte. Le PDG l’aura entre les mains demain matin. Je préfère prendre un peu de mon temps, quitte à faire des heures sup, pour m’assurer que le travail sera bien fait. »

Cas d’école n° 2

Accoudé devant votre ordinateur, les yeux plissés par la douleur et l’ennui, vous combattez votre migraine en vous massant les tempes. À l’écran, d’interminables colonnes de chiffres qui, si vous y compreniez quelque chose, n’en seraient pas moins ennuyeux. Un collègue vous regarde, narquois. « Tu fais quoi, là ? » demande-t-il, avide de se consoler de sa propre infortune en raillant la vôtre.

 


Ne répondez pas :

« Pff, c’est encore Robert Kissoul qui m’a refilé tout le sale boulot qu’il ne veut pas faire ! La galère ! »

Mais répondez :

« Je suis sur le dossier Monopoly&Trust. Je file un coup de main à Kissoul pour optimiser son modèle de fusion-acquisition. C’est une affaire confidentielle et délicate. On optimise le temps passé sur le dossier, et, en compartimentant, on évite les fuites. »

 


 


Nota:

Une stratégie de communication réussie doit être mise en œuvre progressivement. N’en faites pas trop, et évitez d’attirer sur vous les quolibets et les moqueries. Si vous appliquez le principe d’Atlas avec suffisamment de finesse, vous ne tarderez pas à déceler une forme de sourde jalousie dans le regard de vos collègues. Jalousie qu’il faudra apprendre à gérer. Nous verrons comment faire dans un chapitre ultérieur.


[image: e9782754052931_i0007.jpg] L’art conjugatoire ou comment se rendre maître du « je »

La route est longue avant d’atteindre les sommets et de pouvoir installer son arrière-train banalement humain sur le trône du plus haut prestige. Il n’est que lorsqu’on a décroché l’ultime timbale qu’on peut s’autoriser, en toutes circonstances, une autosatisfaction de mauvais aloi et un égocentrisme forcené caractérisé par un « moi, je » inaltérable et faraud.

 


Mais avant cela, prudence. Il faut faire très attention à ce qu’on dit. Un « je » n’est pas un « nous ». Et l’utilisation du singulier ou du pluriel est, à chaque fois que l’on prend la parole, un exercice subtil et délicat. Un contrôle parfait de l’art conjugatoire est indispensable si l’on espère arriver à ses fins avant d’arriver à sa fin.


	De façon générale, le « je » vous sert à vous mettre en scène, à valoriser votre travail (ou celui que vos stagiaires ont fait en votre nom) et à gommer l’intervention de votre hiérarchie.

	Quant au « nous », il est fort utile pour vous approprier les bons résultats de votre société (surtout que vous n’y êtes pour rien), ainsi que l’initiative des projets couronnés de succès (auxquels vous n’avez pas pris part).

	Une mention particulière pour le « ils », très pratique pour refiler les patates chaudes à vos collaborateurs et leur imposer vos décisions iniques en vous défaussant sur les directives imposées par la direction.



[image: e9782754052931_i0008.jpg] La straté g ie du nombril ou comment être à l’origine de tout

Cette stratégie demande pas mal d’inactivité. Néanmoins, votre sot métier ne vous demandant pas beaucoup d’attention, vous avez l’esprit suffisamment disponible pour la mettre en œuvre. Elle vous demandera cependant de renoncer à la sieste postprandiale, celle que vous faites discrètement (ne haussez pas les sourcils, on ne nous la fait pas) en début d’après-midi, lorsque la choucroute savoyarde de la cantine vous est un peu restée sur l’estomac.

La stratégie du nombril requiert une bonne capacité d’écoute, voire une certaine pratique de l’espionnage. Il s’agit d’avoir toujours une oreille qui traîne et de consacrer une partie de votre temps de travail à recueillir des informations qui vous aideront, non pas à travailler, mais à parler du travail que les autres accomplissent pendant que vous glandez.

 


Bavardez, écoutez et enregistrez. Ralentissez le pas lorsque vous croisez des décideurs en train de parler boulot. Attardez-vous derrière les portes des salles de réunion. Fouinez, mais sans en avoir l’air. Ce que vous cherchez à connaître : tout ce qui concerne l’entreprise, nouvelles orientations, stratégies mises en œuvre, responsables sur le point de se faire dégager, problèmes, difficultés, emmerdes. À la cantine, veillez à vous installer juste derrière votre chef de service, surtout s’il déjeune avec des pontes. Tout en dégustant votre riz aux pâtes sauce Béchamel, saisissez au vol toutes les infos qu’ils échangent.

« Nous sommes sur le point de recalibrer significativement le dossier Monopoly&Trust. Vu le contexte morose sur le marché des intrants, il serait hasardeux de se lancer dans une opération de cette envergure. Il y a un risque important de cannibalisation. »

Vous n’y comprenez rien ? Aucune importance. Retenez la phrase, si possible dans le bon ordre, et n’hésitez pas à la distiller autour de vous, par bribes et avec des airs de mystère. Si d’aventure l’un de vos collègues, plus honnête que vous, reconnaît qu’il n’y comprend rien, ne vous privez pas de lever les yeux au ciel avec une mimique contrariée.

 


De même, lorsque ledit chef de service vous convoquera pour vous hurler des consignes, glissez-lui d’un air entendu :

« J’imagine que tout cela est en rapport avec la réorientation du dossier Monopoly&Trust ? »

Si le regard du chef se mue en point d’interrogation, n’hésitez pas à pousser votre avantage :

« Je n’aime pas être celui qui apporte les mauvaises nouvelles, mais je ne regrette pas d’avoir anticipé que la baisse des marchés aurait une répercussion sur nos actifs. Je suis heureux qu’on m’ait suivi dans cette affaire, sans quoi, c’était le crash programmé ! »


[image: e9782754052931_i0009.jpg] La méthode Sisyphe ou inventez des difficultés que vous saurez résoudre

Il est extrêmement important que vous rencontriez des diffi cultés dans votre travail quotidien. En effet, si vous vous acquittez des tâches qui vous incombent machinalement et avec le sourire, vous risquez de passer pour quelqu’un dont le travail est facile, donc faisable par n’importe qui. Même si c’est parfaitement exact, cela ne doit ni se voir, ni se savoir.

 


Aussi, prenez l’air préoccupé dès que vous quittez votre bureau, et surtout quand vous passez devant celui de vos supérieurs. Si l’on vous demande ce qui ne va pas, ne prenez pas l’air accablé (cela pourrait signifier que vous redoutez les complications et n’aimez pas les affronter), mais dites plutôt, le ton professionnel et la voix pondérée, style « tout est sous contrôle » : « Nous avons quelques soucis avec le projet Desbricks&Desplacks. Ça me travaille pas mal, mais c’est passionnant et challengeant. J’ai dû revoir entièrement mon approche du dossier, mais à présent, je vois le bout du tunnel. »

 


Cette technique est efficace, mais il faut se garder d’en abuser. Vous ne devez l’appliquer qu’avec parcimonie, car vous pourriez donner l’impression que vous êtes du genre à vous noyer dans un verre d’eau. Néanmoins, aussitôt la « difficulté » résolue, commencez à réfléchir à la prochaine. L’anticipation vous permettra de communiquer par petites touches, plutôt qu’avec de gros sabots. Donc, tel Sisyphe poussant son rocher au sommet d’une colline puis le laissant bêtement rouler au bas de la pente avant de recommencer à zéro, donnez toujours le sentiment que vous êtes affairé, soucieux, pénétré.

Point méthodologique : faites des essais devant votre glace


	air pénétré : plissez légèrement les yeux, cela donnera de la profondeur à votre regard ;

	air soucieux : froncez les sourcils, mais pas trop. Exercice délicat, vous ne devez pas avoir l’air de mauvaise humeur ;

	air affairé : travaillez votre démarche, rapide mais assurée. Munissez-vous d’un dossier que vous mettez sous votre bras







Théorie par l’exemple


CHAPITRE 2

L’INFLATION VERBALE ou l’art de faire prendre des vessies pour des lustres versaillais

Comme vous l’avez sans doute compris, la vie de bureau repose sur une chose essentielle : le langage. Contrairement à ce que l’on pourrait croire, les inventions successives du microprocesseur, de l’imprimante, de l’écran tactile et du BlackBerry ont beau faciliter considérablement le travail de bureau, et donc l’exploitation de la masse des subordonnés, elles ne changeront jamais rien à la problématique incontournable du langage. Ce rapide questionnaire devrait vous en convaincre mieux qu’une longue théorie.

[image: e9782754052931_i0010.jpg]Questionnaire préliminaire


	Vous venez de perdre un appel d’offres de 2 millions d’euros, remporté par Boulet SA, votre concurrent direct. Vous vous exclamez :

	« Cornebleu, l’ennemi vient d’infliger à nos troupes une cuisante défaite ! »

	« Oah les enf***, ils nous l’ont m *** profonde, ces gros boulets ! »

	« Bien que l’ensemble de l’équipe n’ait pas ménagé sa peine sur ce dossier, notre proposition n’a pas été retenue, la concurrence disposant d’une expertise qui leur conférait un indispensable avantage compétitif. »



	Vous devez quitter une réunion pour aller soulager une envie pressante qui ne peut plus attendre.

	Vous vous levez en déclarant à la cantonade : « J’reviens de suite, les gars, faut qu’j’aille faire pleurer le skin. »

	Vous levez le doigt et demandez poliment au directeur général de la branche : « À quelle heure aura lieu la pause-pipi ? »

	Vous vous levez en regardant votre montre, l’air grave, attrapez un dossier et déclarez : « Messieurs, si vous m’autorisez à m’absenter quelques minutes, les chiffres actualisés en base annuelle ont dû être publiés, je propose de vous en fournir sans délai une analyse, ce qui permettra d’éviter que cette réunion soit non conclusive.
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