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	Le thème du voyage dans la littérature est souvent associé à la description poétique de lieux extraordinaires, de villes, de palais ou de ruines de légende, à la découverte de cultures à la sagesse immémoriale, de préférence exotiques et peu connues, à la rencontre de personnages énigmatiques dont on devine à leurs traits burinés qu’ils ont un long et douloureux vécu derrière eux, et à l’évocation de romances délicates temporairement contrariées. 




	Je suis au regret de vous dire que vous ne trouverez rien de tel dans ce récit réaliste au sujet des plus prosaïques : le voyage d’affaires. Peut-être vous sentez-vous déçu à l’instant. Mais réfléchissez ! Vous accéderez sans peine à des centaines d’odyssées plus ou moins imaginaires et romancées où l’auteur s’enfonce dans les sables d’un désert inexploré sur des pistes caravanières à moitié effacées, ou dans une jungle sauvage, à la quête d’un trésor abandonné dans une cité perdue, et y croise une belle inconnue ou un séduisant et mystérieux aventurier. Vous dénicherez également aisément bien des carnets rédigés par des vagabonds atteints d’un vague mal de l’âme qui les pousse à rechercher dans d’autres modes de vie, des cultures, des philosophies ou des religions étrangères, un sens à leur existence. 




	Par contre, le compte-rendu d’un voyage d’affaires authentique constitue un objet littéraire d’une rareté sans pareille, je vous le garantis. N’êtes-vous pas tenté de partager pendant quelques pages le destin d’un cadre itinérant ? Ne désirez-vous pas savoir le comment et le pourquoi des déplacements d’un « executive » œuvrant pour le compte d’une multinationale ? 




	Mon histoire débute en avril 2006, à l’époque où j’étais un des innombrables commis de la mondialisation, parcourant sans relâche le globe au service d’une corporation américaine. Pour comprendre comment j’en étais arrivé là, je dois vous confier quelques détails sur ma vie.




	Mes quatre premières années d’études universitaires m’avaient enseigné comment apprendre efficacement et donné l’occasion d’acquérir la mentalité d’un chercheur, plus particulièrement dans les domaines de la chimie organique et des polymères. Les deux années suivantes, durant lesquelles je devins ingénieur agronome, me permirent de découvrir comment appliquer les résultats de la recherche à la résolution de problèmes pratiques. Je terminai donc mon cursus avec deux diplômes dans des sphères différentes, mais complémentaires : la maîtrise et l’ingéniorat. La première vous forme à appréhender la face cachée du réel, la seconde à utiliser les connaissances ainsi obtenues pour résoudre les difficultés techniques auxquelles nos sociétés sont confrontées.




	Une fois ainsi adoubé, je débutai dans la vie professionnelle de manière classique, devenant chercheur dans une entreprise chimique. Quelques mois plus tard, je rencontrai un recruteur de la République algérienne démocratique et populaire qui hantait le campus où je résidais alors et je signai pour deux ans renouvelables un contrat d’enseignant universitaire. Mon épouse, chimiste comme moi, s’engagea également et m’accompagna dans cette aventure. Au terme de cette expérience qui nous apporta une meilleure compréhension du monde, nous revînmes en Europe et j’acceptai un nouveau contrat, cette fois en tant que représentant technico-commercial pour le compte d’une multinationale américaine où je progressai au fil du temps, retournant sur les bancs de l’Université pour décrocher un MBA, un Master of Business Administration, après deux ans de cours du soir assidus et éreintants. Croyez-moi sur parole, enchaîner à trois reprises par semaine, trois heures de classe après une journée de travail de neuf heures, et passer ses week-ends à réviser c’est fatigant. Mais c’est également passionnant.




	Ce fut en outre payant, puisque je devins directeur des ventes de la filiale belge avant de me retrouver chef de produit européen, puis mondial, basé dans la région parisienne, avec pour responsabilité la gestion d’une gamme d’appareils de laboratoire. Notre division concevait, développait, fabriquait et commercialisait les outils dont se serviraient les chercheurs de tous pays pour faire avancer les connaissances humaines dans des domaines aussi variés que l’analyse des eaux, la génétique moléculaire, la culture de cellules ou l’étude de traces… Les laboratoires de contrôle de qualité de l’industrie pharmaceutique, de la métallurgie, des centrales énergétiques, de la surveillance de l’environnement, et bien d’autres encore, utilisaient également nos équipements. Toutes les activités de notre division depuis la direction générale et le marketing jusqu’aux expéditions, en passant par la R et D et la fabrication, se déroulaient alors en France et nous utilisions surtout des sous-traitants français. J’avais géré dix ans plus tôt le rapatriement de nos rares productions basées au Japon, et participé six ans auparavant au déplacement de deux technologies clés depuis les USA jusqu’à nos sites français. Notre division constituait donc une sorte d’exception, une entreprise française semi-autonome dans une corporation américaine.




	Revenons-en au chef de produit. Celui-ci agissait dans notre structure comme une sorte de chef d’orchestre, coordonnant les opérations des différents départements pour assurer la satisfaction optimale des usagers. Ses emplois étaient multiples : il devait gérer sa gamme de matériel existant, la supporter en répondant aux questions techniques, commerciales et juridiques des clients et des vendeurs, la promouvoir en rédigeant des articles de vulgarisation et en donnant des conférences scientifiques, aider à sa commercialisation en visitant des acheteurs importants, la faire évoluer et concevoir les produits futurs qui la remplaceraient, en collaboration avec les équipes de R et D et l’usine. 




	Cette dernière tâche, pour persister dans l’analogie musicale, s’apparentait plutôt au rôle du compositeur qui écrivait ses partitions en tenant compte des habiletés des interprètes ainsi que des désirs du public. Comme lui, il ne jouait à la perfection d’aucun instrument, mais savait manier chacun d’eux, connaissait leurs avantages et limitations, pouvait évaluer leur performance, et avait pour obligation de les amener à fonctionner en harmonie. Les appareils dont j’avais la responsabilité devaient évoluer avec le progrès scientifique et les exigences des laboratoires qui les utilisaient, et je devais définir dans le détail les capacités des générations de machines à venir et m’assurer que ces attentes se matérialisaient dans le temps et au budget prévu.








	Le chef de produit, de par la nature de ses activités, interagissait avec la recherche et le développement, l’usine, le contrôle de qualité, la chaîne d’approvisionnement, la communication, la force de vente, les techniciens de service, les financiers et les dirigeants de l’entreprise. Un chef de produit accompli se sentait tout aussi à l’aise dans un laboratoire de R et D, dans un atelier de fabrication, dans un centre d’expédition, devant les créatifs d’une agence de publicité, face à des commerciaux ou des ingénieurs de terrain que dans les bureaux la direction générale. Il se devait de comprendre, parfois à demi-mot, les préoccupations de ses interlocuteurs, et de s’exprimer dans leurs langages techniques respectifs. 




	Je parlais de molécules, de réactions chimiques, de protocoles d’analyse, de microgrammes par litre, de génie génétique, de résistance des matériaux, de circuits électroniques ou d’algorithmes de programmation avec mes collègues de la R et D. Je discutais avec les responsables de la production et les opérateurs de la méthode 5S, de normes de qualité, d’organisation du temps de travail, de la conception modulaire des instruments. Je visitais les entrepôts et m’entretenais avec leurs décideurs des modalités de stockage, de l’optimisation des emballages et des étiquettes, des mérites respectifs de LIFO et FIFO et des moyens d’améliorer l’OTD (On Time Delivery — livraison à temps). Je définissais avec mes correspondants du service légal la formulation de nos conditions de garantie, notre réponse aux obligations diverses et variées imposées par les États, et les avancées techniques que des brevets devaient protéger. J’enseignais aux délégués commerciaux comment vendre les appareils dont j’avais déterminé les capacités et les prix, et aux ingénieurs de terrain comment les valider et les réparer. J’exposais devant les créatifs sélectionnés pour nous proposer une campagne de publicité notre mission, notre vision, nos cibles et leur comportement, ainsi que notre message. Je débattais avec les financiers des résultats des commandes et des ventes, des marges, du retour sur nos investissements, de cash flow et d’EBITDA… enfin, je présentais à la direction une description des futurs produits qui enthousiasmeraient nos clients, et je leur demandais d’engager quelques millions de dollars sur trois ou quatre ans pour les réaliser, sachant que je serais contrôlé à chacune des étapes du Processus de Développement de Projet (PDP) dont j’aurais la responsabilité et qui devait, cela va sans dire, s’avérer en ligne avec les objectifs généraux de l’entreprise.




	Ce faisant, je gardais toujours à l’esprit les intérêts parfois contradictoires de nos clients et de notre organisation, me remémorant en permanence que si je devais avant tout satisfaire l’utilisateur final, je ne devais pas pour autant oublier la force de vente, les techniciens de service, les opérateurs de la production, nos dirigeants et à travers eux nos actionnaires. Le rôle du chef de produit consistait à développer des appareils et des consommables dont le succès comblerait tout ce petit monde. C’était un emploi complexe et exaltant, mais qui, comme tout métier, présentait parfois des côtés sombres et difficiles. J’avais alors coutume de dire aux nouveaux venus que j’engageais :




	La fonction de chef de produit comporte deux aspects bibliques : le mur des Lamentations et le bouc émissaire !




	À l’époque où débute cette histoire, âgé de cinquante-cinq ans, je gérais une vaste gamme de produits depuis une dizaine d’années et je maîtrisais bien les tenants et les aboutissants de ma position, disposant des compétences requises pour ne pas me laisser surprendre ou me retrouver sans réponse face à une crise. Le moment était donc venu pour moi de dédier plus de temps à la formation de mes successeurs. C’est dans cette optique que j’avais invité un chef de produit junior à m’accompagner lors d’un voyage en Inde.




	Un voyage professionnel, comme tous les déplacements, se prépare de préférence sur le long terme. Ses buts doivent être clairement identifiés, en ligne avec les objectifs de l’entreprise et validés par les instances supérieures. Pour chacun d’eux, le voyageur se doit de définir de manière aussi objective que possible ce qui constituera un succès. Des moyens doivent lui être alloués en regard des résultats attendus : du temps d’employé, de l’équipement et des frais de déplacement. Chaque périple représente de plus un coût d’opportunité : les ressources utilisées à son profit manqueront nécessairement pour d’autres accomplissements, et sa réalisation doit donc être mise en balance avec des activités alternatives. Enfin, l’exécution d’un voyage d’affaires dépend également de la situation générale de l’entreprise. Notre division d’appareillage scientifique se portait bien, croissant rapidement et dégageant des marges appréciables, mais certaines branches de notre corporation pouvaient ne pas connaître cette situation heureuse, et la direction de la corporation pouvait décréter sans préavis un gel des dépenses pour proposer un résultat financier plus attractif en fin d’un trimestre difficile. Le voyage était alors annulé, et tout le temps consacré à son élaboration perdu.
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