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Il s’est enfermé
six jours dans son
bureau, refusant
I'aide de I'équipe
»prées d’un an et demi plus tard, la
greffe a pris. La jeune dirigeante a re-
cruté deux collaborateurs, lancé une
ligne de 50 sacs et accessoires, négocié
son référencement dans un grand ma-
gasin parisien. Et elle prépare 'ouver-
ture d’une premiére boutique a I’en-
seigne, a Paris, prés du Sentier.

Un autre danger menace le néophyte.
Emporté par son enthousiasme, il risque
de marcher sur les plates-bandes de
ses troupes. Voire se substituer a eux
pour des décisions ou des négociations
importantes. Erreur : devenir chef, c’est
apprendre a se détacher du travail de
terrain. Une évolution pas toujours évi-
dente pour des cadres qui ont souvent

été promus parce que excellents tech-
niciens. Parfois a leur corps défendant. ..

Le fournisseur lui avait facturé
six fois le prix du marché...

«Dans certaines boites, on force presque
certains jeunes prometteurs a devenir
chef», confirme Bruno Triboulois, asso-
cié au cabinet de conseil en manage-
ment P-Val. Le réflexe, pour ces chefs
malgré eux, est alors de se réfugier dans
leur domaine d’expertise. Comme ce
cadre d’une trentaine d’années dans un
groupe immobilier, nommé manager
sur un grand projet urbain parce qu’il
avait explosé ses objectifs. «Il s’est en-
fermé dans son bureau pendant six
mois, refusant 'appui de son équipe»,
raconte un consultant. Résultat : le client
aretoqué toutes ses propositions...

Se recentrer sur I'animation des équi-
pes ne va pas de soi. Le premier réflexe
du novice pour asseoir sa légitimité est
de se précipiter. Le syndrome du «chien
fou», en quelque sorte (voir le schéma
ci-dessus). Xavier Bonnarme, le patron
de Pro-Wine, a encore en travers de la
gorge un contrat signé trop hativement
avec son fournisseur de standards télé-
phoniques. «Je me suis apercu que le
lendemain qu’il me facturait six fois le
prix du marché, raconte-il. Et j’avais

Les sept profils types du manager novice
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L'analyste

VOus venez d'étre
nomme manager?
Félicitations. Désormais,
vous allez devoir user
de tous vos talents pour
éviter les écueils qui se
dressent devant vous...
L'équilibre se trouve a
la croisée de deux axes :

signé pour cinq ans...» Frangois Payot,
nommé a 28 ans patron de la filiale en-
ropéenne de la marque de surfwear Rip
Curl sans expérience de gestion ni de
management, a, lui aussi, a ses débuts
fait les frais de son impulsivité. «Un
beau jour, je me suis réveillé en me di-
sant qu’on avait absolument besoin d'un
ordinateur. Je suis allé aussitot acheter
un superbe Mac a 3 000 euros et je me
suis rendu compte en rentrant qu'il n’y
avait pas de logiciels adaptés. Lordina-
teur a troné pendant des mois au milieu
des locaux, comme un trophée...»
Quand, en plus, le stress lié a une pro-
motion précoce s’en méle, on assiste
parfois a des situations cocasses. Cons-
tamment jaugé par ses clients, ses four-
nisseurs et ses collaborateurs, le débu-
tant peut vite perdre ses moyens. Lors

Le technocrate |

Trop lent
la gestion du temps (sa-
voir prendre les déci-
sions dans le bon timing:
ni trop tét ni trop tard),
et le positionnement -
relationnel et opération-
nel (savoir bien se situer

par rapport a ses troupes
et a son job). La matrice

humain

d'ivoirepar
peur du con-
tact? son équi-
_péestlivrée
_~" aelle-méme.

Le solitaire '

suivante, établie avec
I'aide de Philippe Ga-
billiet, professeur affilié

a 'ESCP-EAP et anima-
teur de la formation «De-
venir manager», décrit
les profils a éviter pour
réussir votre intégration.
Vous voila prévenu...

d’un déjeuner au restaurant avec un
client important, Guillaume Ryckwaert,
devenu a 22 ans le patron du négociant
en vins Raphaél Michel, a bien cru voir
son contrat s’envoler a cause de son
émotivité. Le client commande un bour-
gogne blanc et lui demande de le goa-
ter. «Je lui ai répondu que je le trouvais
excellent, raconte le jeune homme. Il a
goiité a son tour : le vin sentait le bou-
chon a plein nez! J’étais tellement
stressé que je n’avais rien remarqué...»
Guillaume Ryckwaert s’est fait copieu-
sement chambrer, mais le client ne lui
en a pas tenu rigueur.«Pas sir que ma
gaffe serait passée sij’avais eu dix ans de
plus!» Morale : le manque de bouteille
peut aussi avoir du bon... ®
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