
Influence, dialogue  
et rapports de force :  
comment défendre  
les intérêts des aéroports

Votre métier comporte une forte dimension  

de négociation. Comment arbitrez-vous entre 

le dialogue discret et le rapport de force ?  

Faut-il aujourd’hui davantage durcir le ton 

qu’auparavant ?

O.J.  : Non, au contraire. Je crois que la coopéra-
tion, l’écoute, le dialogue et la négociation sont 
aujourd’hui plus importants que jamais. Le rapport 
de force, à lui seul, ne fonctionne pas. Cela n’em-
pêche évidemment pas, de temps en temps, de 
hausser le ton lorsque c’est nécessaire.

Mais le lobbying est avant tout un travail de long 
terme. Il faut avoir une stratégie d’engagement, 
de coopération et de dialogue, fondée sur une 
cartographie complète de ses parties prenantes.  

Et surtout, il faut construire des relations. Cela 
signifie d’abord créer de la confiance, parce que 
personne ne vous écoutera réellement si cette 
confiance n’existe pas.

Il faut également savoir construire un récit autour 
de son secteur. Pour obtenir l’attention de vos inter-
locuteurs, puis espérer les convaincre, vous devez 
être capable de raconter une histoire, d’expliquer ce 
que représente votre industrie, ce qu’elle apporte et 
quels sont ses enjeux.

Ensuite, il y a toute la dimension interpersonnelle. Il 
faut savoir s’adapter à chaque interlocuteur et faire 
preuve de beaucoup d’empathie  : comprendre qui 
vous avez en face de vous, ce qui le motive, quels 
sont ses intérêts, ses contraintes et les impéra-
tifs auxquels il doit répondre. À partir de là, vous 
adaptez votre discours et votre stratégie.

Cette dimension relationnelle est fondamentale 
et elle doit toujours s’inscrire dans le temps long. 
Les interlocuteurs changent de fonction, quittent 
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