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« Faire agplique'r ses décisions » ' . .
Savoir decider et negocier la mise en ceuvre

Gérard Rodach dirige un cabinet spécialisé dans le développement du leadership, "accompagnement du changement et |'efficacité professionnelle.
Le livre qu'il nous propose explore un autre versant de cet Himalaya de la littérature : comment faire appliquer ses décisions ? Car, et il se fait un

plaisir de nous le rappeler, une décision prise qui n'est pas mise en ceuvre ne sert absolument a rien. Pour lui, le pouvoir du décideur a donc évolué :
« Il n'est plus seulement la capaciteé de décider, mais celle de faire exécuter. De la qualité de I'exécution dépend souvent le résultat de la décision ».

Par Bruno Wierzbicki, Direction des ressources humaines de I'Armée de I'air

et ouvrage resolument prag-
mabque est compose de
cing parties qus font toucher
du dogt, dans un premier
temps, le processus de pase de dec)
sion du pont de vue rationne! (chap 1)
et emohonnel (chap 2) Dans un
second temps, il propose des outls
pour leur mese en aeuwre lorsqu'l ost
mperatf de convaincre les autres
fchap 3 et 4}, ou enfin, lorsque la
pression de la situation exacerbe et
complexifie les processus Classiques
de pnse de decision, les influences des
eneux et du factewr temps (chap 5)

Expression d'un choix

Des le debut de son ouvrage I'auteur
nous explique que la rason pincpale
pour laquedie les decideurs assooent
souvent les mots decison et raionnelle
st la legmite  « La solufion proposee
st fa mesevre solon pusqu'elle offre
la malleur ublte au regard de lensemble
des parametres el en examinant toutes
les aphons passibies = Mas, Il montre
qu'i n'est pas possible de connaitre fous
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ces oteres et que la decsion quitte rap-

dement le ofte Inddugl paur le oite
colectf avec la mise en ceuve de
mecanismes hes au postiornement
socal a l'nfivence des experts et a la
culture de I'enfrepnse et de son mode
e forchonnement « Une decison, ¢lest
| expression, a un moment precs, d'un
chax Ce moment dodt interven apves
un amon, qu en est ka preparation, et
un aval, Qi en est l'execution Sil'onn'a
J0as conscence ge ces dewly paramelres,
¢ estlaspect romanique de ia decsion
Qui pred ke dessus »

Quatre profils de décideurs.

Ensurte, Gérard Rodach procide au
recensement des differentes typolo-
s comportementales En effet, il
s'agit de savoir « comment on est » et
« comment est l'autre », cec afin de
mieux daloguer, mieux se fare com
prendre el donc avor des oudls pour
convancre Lauteur delinit quatre pro-
fils types en nsestant sur le fait qu'une

Jpersonne n'est pas forcemert comple-

tement dans I'un cu l'autre, et que e
panachage est en general plus reel

L. homme peut étre J, « infrovert » ou
E, « Extraverts », 1l peut étre F, « Faits »
ou S, « Sentiments » Pour nous don
ner des atouts dans ke jeu de la nege-
«Clabon, i etabit precisement les
caractenstiques de quatre profils types
comme les quatre as d'un jew de car-
tes an peut donc étre « as de pgue »
sion estIF, «as de cameau » s1 on est
EF, « as de cceur » borsqu'on est IS ou,
enfin, « as de refie » quand on est ES
Farre apphquer ses decisions est
entendu dans ce ivre comme ka mise
en place d'unz negociation avec les
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différents acteurs qui entrent dans le
processus de mise en ceuve du chox
une negociabon avec tout ce que com-
porte cette nobon en termes de pieges
dans lesquels 1| ne faut pas tomber, de
joutes intellectuelles qu il faut gagner ot
de pods des decisions qu'i faut savor
porter Connaitre son propre mode de
fonctonnement et celur des autres
devient donc necessarre, avec I'dee
Sous-jacente que la connaissance de
©es mecanismes cognitfs permettra de
les influencer, que ce sot mdvduelle
ment ou collectvement

L'ouvrage fourmlle de nombreux outlls
tout a fat pragmatiques qu pourront
amener chacun a reflechir sur ses
propres schemas cognitfs, a mieux
fradure ses decisions en plan d'ac-
ons, pour, enfin, en avoir un meleur
sum dans le temps W

Pascal Lamy, drscteur general
de I'Organsation mondiale
du commerce, cte p 31

= Faire apphquer ses décisions »,
Gerard Rodach, editions d|Organisation|



