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Expert FAVI : Hervé COQUET

La matrice jointe permet de positionner un individu ou un groupe d'individus par rapport a la collectivité qu’ est
I’entreprise.

[l faut consdérer :

& qu'un individu peut ére de facon stable dans une des catégories, ou |’ ére de facon ponctudle, lors
d' unecrise.

& |"objectif est d’amener I’ensemble des membres de I’ entreprise a se comporter non pas en oui-ouli
(syndrome du KAMIKAZE) mais en oui-mais concertatif qui sont, certes, au maximum de la synergie
mais qui gardent suffisamment de libre arbitre pour pondérer les pulsions créetrices du « chef ».

& cette matrice et & consgdérer comme un jeu de I'oie dont on ne peut sauter aucune case (un
oppositionnel devra passer par la case donnant-donnant pour atteindre celle des concertétifs).

L’ art consste a ne pas retomber dans le piége du donnant-donnant basé sur du temps ou de I’ argent et
ales remplacer par du donnant-donnant basé sur de la reconnaissance.
Cet outil permet de faire un audit de I’ adhésion de I’ ensemble du personnd ou d’ une mini-usine en répartissant,

nominativement, ses membres dans chaque « case ».

Cet audit peut ére un prédable alamise en place d outils qui nécessitent une trés forte adhésion des troupes tels
quele SPC, laTPM ou le KAIZEN, et peut conduire a différer ces mises en place.
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