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R INSTRUCTION

La formation militaire d’'un manager,
un investissement incontournable (2)

Par le colonel Pierre G. Altermath

A quoi correspond le profil du manager moderne ? Forte personnalité, mobilité intellec-
tuelle, charisme confirme, esprit de décision, aptitude a entrainer les collaborateurs et a
geérer la crise, résistance au stress et a la fatigue, la liste n’est pas exhaustive. On ne peut
que constater le fossé inquiétant qui se creuse entre ce catalogue impressionnant et les
jeunes qui sortent des études conventionnelles fondées sur le savoir ! Des voix se font
des lors entendre pour demander un élargissement des programmes d’études a des do-
maines périphériques. D’autres pronent une interruption obligatoire d’'une année des étu-
des, afin d’acquérir des expériences dans un domaine différent. Dans un tel contexte, la
formation militaire représente pour de jeunes cadres, mais aussi pour leur entreprise, une
opportunité qui mérite la meilleure attention. Elle représente, en effet, la possibilité la
plus rentable d’acquérir une expérience manageériale pratique et intensive .

debutants : attitude timo- criteres identiques, la for-

Neéecessite d'une

formation pratique

Le commandement n’'est
pas une science mais un
art. Il ne suffit pas au chef
de savoir, il lui faut encore
savoir-faire et savoir-étre.
L'autorité impartie dans le
cadre d'une fonction n’est
qu’un outil souvent mal-
adroitement utilisé par les

rée et indécision chez les
uns, exces autoritaires et
reflexion par trop expediti-
ve chez les autres. La for-
mation d'un cadre com-
prend ainsi trois facettes.

Le savoir

Commandement et ma-
nagement obéissant a des

Civil

Management
Leadership

Vision

Culture d’entreprise
Direction par objectif
Controlling

Qualité totale
Ressources humaines

Petit glossaire comparatif

Militaire

Commandement
Conduite des hommes
Intention

Esprit de corps

Controéle par objectif
Contrdle de déroulement
Entretien de compagnie
Conduite a visage humain

"Voir RMS, mars 1997, pp. 19-24.
?Piloter dans la tempéte, p. 107.
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mation théorique ne de-
vraient pas beaucoup diffé-
rer. La qualité des ensei-
gnants, leur expérience ain-
si que les moyens didacti-
gues disponibles font géne-
ralement la différence. Lin-
troduction, par I'armée, de
simulateurs de comman-
dement sophistiqués per-
mettra d'intensifier encore
davantage la comprehen-
sion et l'usage intelligent
des regles de conduite fon-
damentales.

Le savoir-faire

Le savoir ne suffit plus.
« Ce ne sont plus des pen-
seurs dont nous avons be-
soin a la téte de I'entrepri-
se, mais des personnes qul
agissent et qui résolvent les
problemes . » Max Shoop
prétend que plus de la mol-
tié des managers sont au-
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jourd’hui dépassés par les
exigences de leur fonction 2.

Il s"avérerait vain d'impo-
ser un leadership uniforme,
la pratique du coatching
tente d’influencer indivi-
duellement chaque jeune
chef en fonction de sa per-
sonnalité et de ses caren-
ces, pour I'amener a décou-
vrir et optimiser, par lui-
méme, son propre style de
commandement. Cette dé-
marche exige beaucoup de
temps. Elle ne peut produi-
re des résultats bénéfiques
qu‘a la suite d'une expé-
rience pratique intensive.

Le savoir-étre

Solidarité avec la hiérar-
chie, solitude et éthique du
commandement, sens des
responsabilités, équité et ri-
gueur dans la conduite, cou-
rage de prendre des déci-
sions et d’en assumer les
conséquences, le comman-
dement ne se limite pas a
une accumulation de con-
naissances, il implique aus-
si une maniere d'étre parti-
culiere. A I'époque de la
gestion des ressources hu-
maines, de la culture d'en-
treprise, de la participation
du personnel a la gestion
de I'entreprise, I'attitude
personnelle du chef et
son comportement repreé-
sentent des facettes essen-
tielles de sa crédibilité.

La sensibilisation des
cadres a ces aspects, la
perception des forces et
Qes faiblesses individuelles,
I'optimalisation du poten-
tiel personnel dans ces do-
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Les onze stratégies du marketing
de combat

1. Attaque frontale : attaquer les concurrents sur leurs
forces plutdt que sur leurs faiblesses. Pour attaquer, il
est préférable de détenir une réelle supériorité.

2. Attaque de flanc : attaquer les concurrents sur leurs
points faibles. Il ne faut pas hésiter a concentrer ses
ressources dans cette direction.

3. Débordements : attaquer les concurrents simultané-
ment sur leurs points forts et leurs points faibles, pour
les obliger a fragmenter leurs ressources.

4. Contournement : consolider ses positions, tout en
investissant dans de nouveaux produits et de nou-
veaux marchés.

5. Gueérilla : action menée principalement par des ma-
nceuvres latérales, en agissant rapidement et de fagcon
imprévisible pour obtenir la conquéte progressive de
portions de marché.

6. Défense fixe : utiliser toutes les ressources dispo-
nibles pour consolider ses positions sur I'ensemble
des domaines d’activités stratégiques, sans s'aventu-
rer ailleurs.

7. Défense mobile : au lieu de placer toutes les ressour-
ces disponibles dans des segments existants, il faut in-
vestir dans des segments nouveaux, tant que la renta-
bilité est encore satisfaisante.

8. Défense active : prévenir et anticiper I'attaque d'un
concurrent.

9. Contre-attaque : prendre l'initiative, lorsque 'entre-
prise est en position d'attaquée, en exploitant les fai-
blesses de I'entreprise attaquante. |l s'agit de retourner
la force de I'attaque contre le concurrent.

10. Défense des positions latérales : renforcer les do-
maines d’activités stratégiques déficients pour éviter
les attaques des concurrents et les rendre plus col-
teuses et moins efficaces.

11. Retraite stratégique : se retirer des domaines d’acti-
vités stratégiques attaqués les plus vulnérables, et
mettre en ceuvre une rationalisation économique du
nouvel espace productif de I'entreprise.

J. Allouche ; G. Schmidt : Les outils de la décision stra-
tégique. Paris, 1995, p. 59.

M, Shoop, Verwaltungsprasident der Unternehmungsberatungsgruppe DMS, Der Bund, 4. Oktober 1995.
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maines nécessitent un pro-
cessus éducatif. Les chan-
gements d’attitude et de
comportement que cela im-
pligue ne peuvent découler
que d'une formation pra-
tique de plusieurs mois. lls
rendent aussi indispensa-
ble la préesence permanen-
te d'un coach spécialisé.

Particularités de la
formation militaire

La formation militaire, en
Suisse, offre différentes ca-
ractéristiques qui en opti-
malisent |'attractivité pour
un manager.

Linstruction militaire est
caractérisée par la présen-
ce d'écoles et de stages de
formation de courte durée,
suivis de services pratiques
plus longs. Cette structure
pédagogique s'avere la so-
lution la plus efficace et
aussi la plus moderne. Elle
a été choisie par le plus
prestigieux centre de for-
mation managerial d’Euro-
pe, le CEDEP de Fontaine-
bleau . D’autre part, des
cours de répétition annuels
ou bisannuels représentent
autant d’exercices manage-
riaux de trés courte durée,
autant de remises en ques-
tion réguliéres, permettant
de se soustraire au piege
de la routine et a la torpeur
des habitudes °.

Certes, la conduite d'une
formation militaire n"a gué-
re de rapport direct avec

une activité économique
traditionnelle. L'action ma-
nageriale decoule cepen-
dant d'une forme de com-
portement similaire : trans-
former une situation confu-
se en une vision dynami-
que, mobiliser des collabo-
rateurs pas toujours moti-
vés autour de celle-la et ten-
ter d’'en imposer une appli-
cation intelligente. Ainsi les
expériences manageriales
accumulees a la téte d'une
troupe représentent une ou-
verture d'esprit ainsi qu’'une
source de créativité et d'en-
richissement considérable.
De plus, les expériences
negatives accumulées pen-
dant une formation militai-
re n'exercent aucun effet
negatif sur les résultats ou
sur la bonne marche de
I'entreprise civile.

La conduite d'une unité
militaire représente une
épreuve d'une complexité
et d'une intensité dépas-
sant largement la moyen-
ne. Une réflexion globale
permanente, la présence
de gens parlant différentes
langues, une pression in-
cessante du temps et la
gestion de crises inces-
santes assurent |'efficacite
de la formation. Ajoutons-y
la présence de subordon-
nés pas toujours motives,
une densité extréme de pro-
bléemes complexes a résou-
dre, et I'on obtient une vi-
sion honnéte d'un service
militaire pratique. Une telle
formation ne garantit pas,

“Centre européen d’éducation permanente.
®Buzatti, D. : Le désert des tartares. Paris, 1950.

¢Le marketing de combat, p. 195.
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bien entendu, la présen-
ce de managers efficaces,
mais elle optimalise, dans
une proportion spectacu-
laire, les potentiels dispo-
nibles.

Conclusion

Dans leur excellent ou-
vrage sur le marketing de
combat, les auteurs sué-
dois attribuent la clé du
succes aux managers qui

— comprennent et maitri-
sent l'interaction psycholo-
gigue entre les différents
protagonistes présents sur
le marche ;

- savent notamment pren-
dre l'initiative et agir avec
détermination ;

- satisfont aux impératifs
de surprise, d’accumula-
tion des forces et de liberté
de manceuvre ;

- disposent d'un esprit
suffisamment combatif pour
repousser les attaques °.

Les entreprises helveéti-
ques ont |I'occasion de faire
bénéficier leurs cadres de
ce genre de formation, tant
théorique que pratique.
Sauront-elles, dans les con-
ditions économiques diffi-
ciles qu’elles affrontent,
profiter de cette opportuni-
té en consentant l'investis-
sement modeste qu'il re-
présente ?

P. G A
(Fin)
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