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INTOX CONSULTING

Toute ressemblance avec une soci t ou des gens existants est bien videmment fortuite.
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Pr ambule

Lassi, unesoci t deservicesening nierieinformatique, avec un nom qui ne veut rien dire,
comme toutes les ssii : Intox Consulting. Ing nierie Informatique mais aussi conseil en
r seaux, t | com, s curit , etc... Bref, une boite # pognon quoi, comme toutes les boites, mais
au c&ur des "nouvelles technologies'. Dans une ssii, on se doit d'avoir "la passion des
nouvelles technologies(. Parisien, cens )tre proche du monde des start-up, am ricain
tendance, costard, pognon avec beaucoup de s rieux. Mais rassurons nous, si la situation
venait # tourner, un de ces commandants des temps modernes, que sont les commerciaux et
dirigeants de ssii, pourrait parler avec autant d'aisance de ballais # chiottes ou de paniers #
clebs. Normal, c'est son m tier, et un commercial de ssii est un pro, doubl d'une crapule
comme nous le verrons.

A Intox, dans la Division Assistance Technique (DT), on ne peut pas dire que les
commerciaux ont ce cot high tech parisien p dant au c&ur du systtme. Cela, on pourra le
trouver ais ment dans les autres divisions (consulting en r seaux/t | com/gestion de projet).
Les commerciaux de laDT sont plut,t des vieilles crapules ou vieux maquereaux qui font leur
boulot. Ils n'essayent que peu de faire r)ver avec les nouvelles technologies car quand on
regarde la DT, ses missions, son organisation et son d veloppement, .afait un peu archalque
voire d suet. Non, laDT joue # fond le c,t relations humaines. Appellation qui sonne mieux
gue manipulations humaines, convenons-en. Car la nature d'une ssii tient du marchand
d'esclaves, et il est important de le cacher aux esclaves eux-m)mes.

Remarquez que les mots forts comme manipulation, esclavage, crapule, etc... qui vont
)tre employ s pour d crire dans ces pages le fonctionnement et le personnel Intox, doivent
)tre relativis s. Notre esclavage # nous autres prestataires est un esclavage dor , avec des
salaires bien plus cons quents que le SMIC ou le RMI et il ne tient qu'# nous, ou presque, de
le faire cesser. De m)me, les commerciaux sont des crapules mais il n'y a pas eut mort
d'’homme que diable. Si les mots sont forts, c'est simplement que je les ai ressentis comme
tels, et pas seulement moi # vrai dire, car ce n'est pas mon histoire que je vais raconter |# mais
notre histoire, # nous qui avons v cu .aces derni+res ann es, en plein boom informatique. Je
vais donc plut,t raconter le parcours moyen, soit une suite d' v nements que nous avons # peu
pr+s tous rencontr s durant cette p riode. Sachant que tout est encore vrai maintenant.

Je me dois galement de faire une autre remarque : j'ai appris ces derni+res ann es# connaitre
les commerciaux d'Intox. Ces gens I# vivent selon un mode commun qui est faux, c'est-#-dire
gu'en temps normal, ils passent plus de temps # mentir qu# dire lav rit . A un point tel, que
cela en devient un r flexe et ils mentent pour des choses pas ou peu importantes. Cacher la
v rit , d former ou mentir par abstinence, le tempsder fl chir # lasituation, c'est le B-A-BA
du boulot de commercial. Et c'est ces banalit smensong es qui mettent la puce # |'oreille pour
des choses plus importantes. Tout cela pour dire que ce que je vais rapporter n'est pas issu
d'une paranola extr)me que j'aurais d velopp e petit quand je vivais enferm dans une
armoire et battu par des parents acooliques, mais est bien issu d'une ambiance 05 le
mensonge est permanent. Mis bout-#-bout, cela pourra peut-)tre paraitre monstrueux (et c'est
tant mieux). Mon but est d")tre objectif sur les faits mais pas forc ment sur I'interpr tation. Je
dis ce que je pense et ce que je ressens sur des faits suffisasmment  loquents.



Premiers contacts

Pour toutes les ssii, en ces temps d'explosion informatique, c'est la course # I'embauche. La
France manque d'ing nieurs, on se les arrache. Certaines ssii arrivent # doubler leur effectif
chague ann e, toutes en tout cas essayent de progresser quitte # faire des difices fragiles. Et
Intox dans le tas ? Intox a du mal, on doit le dire. Selon des tudes # la con, la pyramide des
7ges n'est pas ce qu'elle devrait )tre.

Casid a : Unepyramide quilibr e avec une base forte de jeunes embauch s

A

7ge

nb d'employ s

Intox: Pas assez de jeunes, trop de quadras-quinquas. Une forme en pique quoi. Avec Poulet,
le vieux patron au sommet.

Il faut embaucher !!!

Comment la DT recrute-t-elle ? Principalement vial'Apec et les forums. Le salon Pro-search,
#laD fense, est unedes tapesincontournables des ssii parisiennes.

Dans les salons, tout le personnel Intox donne de lui-m)me. LaDT bien s8r mais auss
le directeur commercia d'Intox, la DRH, les inter-contrats qui semmerdent, et bien s8r la
secr taire allumeuse et canon, un peu jument m)me, essentielle pour donner un air branch et
high tec # la bolte. A Intox, y a plein de boulots int ressants avec plein de vocabulaire Pro-
search : radiocom, e-busisness, javacard, COM/DCOM, etc... Le consulting, le vrai, avec du
fric, du design et des nanas pulpeuses. Bien s8r, les commerciaux qui sont I# ne comprennent
rien # ce qu'on leur demande, mais ils sont tr+s sympas. Oh oui, y a de tout # Intox, et pis on
fait ce qu'on aime faire. Croyez nous, I'exp rience nous dit que cela ne sert # rien de donner #
guelqu'un un boulot qui ne lui plait pas. On sort perdant. Nous, on aenvie quetut' panouisses
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# Intox, et tu peux compter sur ta hi rarchie qui t' coute, qui te connait et qui agit pour toi.
Nous # Intox, on n'est pas un grand groupe comme Altran ou Cap Gemini 05 les consultants
sont des num ros anonymes. A Intox, on existe, on a un contact humain. Intox, c'est une
famille!

Alors bien s8r, dans les salons c'est |'attrape-couillon, toutes les ssii font .a. Y en am)me une
qui fait distribuer des prospectus par de jolies nanas # la sortie avec comme consigne -
j'imagine- "si tu vois un boutonneux sortir, style rachitique avec des lunettes -tr+s important
les lunettes !- c'est que c'en est un ! Alors tu I'accostes, tu le baratines un peu, tu lui files un
prospectus et t'essayes de ramener son CV. Allez lesfilles, on sed p)che! (. A Intox, on n'a
pas d'argent pour .a, on peut pas rogner la marge de Poulet, le PDG, aors on se d brouille
comme on peut. On joue les s rieux et les sympathiques en faisant un maximum de
promesses. Si un gars arrive en disant gqu'il veut faire une mission int ressante dans son
domaine de pr dilection, on lui dit : "vous savez, # Intox, c'est la 2+me mission qui est
int ressante et vraiment dans ce que vous voulez. Le temps qu'on trouve et gu'on oriente, mais
apr+s, c'est du costaud hein ! ( Et puis on insiste bien s8r comme d'habitude sur le registre
formation. A Intox, il y a des gens comp tents en interne, du mat riel; on vous forme et on
vous paye m)me des formations sil y a besoin. Tout cela est bien s8r archi faux, mais .a se
comprend, ils n‘auraient aucun succt+s en disant la v rit (Qbonjour, on est une boite de
pourris, on veut se faire du pognon sur ton dos et t'en donner le moins possible, .ate dit 7).

Pour recruter, la DT a galement tent de promouvoir le coembauchage. Mais de fa.on
lamentable, .a faisait vraiment trop mal de donner de I'argent pour embaucher ! Au bout de
mois et de mois de discussions, les primesont t admises, entre 3000 et 7000F brut selon les
personnes, la gueule du client, etc.. Dans les autres boites, c'est plut,t 5000 ou 10000F.
Toujours I'effet Intox, ladiff rence...



Entretien d'embauche

Le candidat arrive # Intox. Le si+ge est luxueux pour lataille de laboite. I y a notamment une
grande terrasse qui donne sur un fleuve parisien. Par contre, c'est excentr , c'est loin dum tro.
Il semblerait que la situation du prestataire lambda circulant en transports en communs ne soit
pas pr pond rante dans les choix de la soci t . Poulet, le patron, a sa belle vitrine et il et
content parait-il.

Le candidat # l'embauche passe une srie dentretien avec un ordre croissant dans
I'importance. |l passe d'abord des entretiens avec Andr Lebihan et Maurice Ahmine, qui sont
vraiment sympas, voire ventuellement Alexandre du-Haut-en-Col. Ces commerciaux |#
seront, en cas d'embauche, les chefs de I'int ress . Des chefs sympathiques proches de la
personne. Maurice parle humain, Andr parle comp tence et humour. C'est toujours Andr
qui est charg de mesurer la comp tence des gars # travers la discussion ou bien # travers les

ternels tests en C. Faut dire que les autres en sont incapables. Quelquefois par contre, on fait
appel # un mec en inter-contrat, un gars qui semmerde par d finition. Cela permet de faire
coup double : on mousse le gars en inter-contrat car on le fait participer # la vie de la boite en
le faisant )tre derri+re le miroir et puis, Si ce gars se pr)te au jeu, peut-)tre va-t-il ramener des
informations sur le gars qui passe I'entretien. Il peut m)me, nalvement ou par ambition,
ramener un jugement technique n gatif.

Pendant tous les entretiens, on parle au candidat de I'entretien final avec Pierre Rance, le
grand chef de la DT, qui a droit de signature, de vie et de mort sur toute la DT. On lui fait
presque peur avec cet entretien final mais c'est fait expr+s : inculquer une structure
d'entreprise d+s I'embauche au nouveau venu. Andr et Maurice sont des chefs sympas,
presque des profs, # qui on peut tout dire parce quiils veulent notre bien, les gars en inter-
contrat sont des autres nous-m)mes, une classe quoi, et Pierre est le proviseur de tout cela,
une personne qu'on aura du mal # tutoyer, un patron. Il sera donc vu diff remment et cela
pourra )tre utile plus tard, pour intimider ou manipuler. Ce qui est terrible, c'est que tout cela
est pens , jele sais de l'un des protagonistes.

Le contenu des d bats, vous pouvez I'imaginer, c'est le m)me discours que dans les autres ssii
: "nous, on est diff rent, on a envie que les prestataires se r aisent, on les aide pour cela
Vous travaillez d'abord pour Intox, pas du tout pour I'entreprise 05 vous serez plac (, etc...
Apr+s, cela peut )tre un peu diff rent selon la personne. Au niveau des comp tences, on peut
vouloir d truire la personne dans I'entretien (en clair, lui montrer qu'elle ne sait rien) pour que
vraiment elle sente qu'elle a de la chance de pouvoir rejoindre Intox (et au passage .a permet
de rabaisser ses pr tentions) ou bien au contraire on la mousse, on la flatte pour qu'elle ait
envie de rejoindre un groupe dynamique 05 elle est aim e et reconnue. Cela d pend aussi de
la psychologie de chacun, selon si I'on aspire ou non # des responsabilit s, du pognon, un
domaine dactivit bien pr cis, etc... Votre salaire d'embauche, comme dailleurs vos
augmentations plus tard, sont directement fonction de ce que vous demandez. Ils essayent
toujours de gagner jusgu'au moindre franc : si vous demandez plus que le march , vous aurez
les prix du march ; s vous demandez moins que les prix du march (comme cela arrive #
beaucoup de gens qui ne se rendent pas compte), alors vous aurez encore moins que ce que
vous demandez. Car on part toujours du vieux principe de marchand de tapis qui dit qu'on
demande toujours plus que ce qu'on esptre. M)me s c'est souvent faux pour de jeunes gens
qui ont une formation scientifique et sont de surcrodt d butant. Et puis, dans le doute, c'est
toujours .ade gagn ! Et les grosses ficelles de la ssii peuvent souvent marcher. Rabaisser un
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salaire d'embauche sous pr texte qu'il ne correspond pas aux imaginaires "grilles de salaire(
ou bien faire passer des frais pour un vrai salaire : "vous avez 160kf en brut mais par contre
vous avez droit # 60F/jour ce qui vous fait 1200F par mois de salaire net ! Et net d'imp,t !!
Soit...gngngn un  quivalent de 182kf/an, ce qui se rapproche sensiblement des 190 que vous
avez demand . Et puis comme vous )tes embauch en avril, vous aurez # attendre moins d'un
an avant d")tre augment car chez nous les augmentations ont lieu en janvier pour |'ensemble
des collaborateurs. Super non ?(

Le coup des frais est classique et chronique # Intox. Il faut pr ciser que toutes les boites sur
Paris sont tenus d'indemniser leurs salari sdelamoiti de la carte orange et de quelque chose
comme 20F/jour pour les repas, ce qui se fait souvent sous la forme de tickets restaurants. Je
ne sais pas s c'est obligatoire, mais c'est le minimum qu'elles font toutes. Cela peut se monter
facilement # 40 ou 50 F/jour. Et ce n'est pas du salaire ! De plus, le calcul fait sur I'ann e est
rapide et hasardeux, et fait pour vous prendre de court.

"Et surtout, rappelez-vous que I'on vous engage sans avoir de mission pour vous, que vous
n')tes pas rentable mais qu'on vous fait confiance. On a un contrat moral entre nous. ( Sous-
entendu, vous pourriez trouver un salaire un peu plus lev ailleurs mais quand ? Quand la ssii
en question vous aura trouv une mission, dans 2, 3, 4 mois, qui sait ? Nous, on vous
embauche tout de suite et on vous forme, on vous apprend lavie, le travail. Une famille, quoi.
On prend des risques mais on pense que vous en valez la peine.

Un dernier mot quand m)me sur la nature des domaines abord s. Intox, comme la plupart des
ssii, met une collection de domaines techniques et scientifiques dans ses petites annonces #
I'Apec, dans son site ou sur ses plaguettes de pub dans les salons. De fa.on # ce que tout le
monde Sy retrouve et que .a attire le plus grand monde. De nombreux jeunes veulent
continuer ce quils ont fait dans leurs tudes, croyant plus ou moins faussement en )tre
passionn s. Quand les jeunes en question viennent de domaines sinistr s, comme la chimie,
les maths ou une th+se en quantique, ils ne se font pas d'illusions : ils sont I# pour changer de
carritre et faire de I'informatique, bien content qu'ils aient trouv un boulot. Pour les autres,
qui ont fait leurs tudes dans des domaines qui peuvent )tre industriels comme le nucl aire,
lest | com, le traitement du signal, I' lectronique ou bien qui veulent travailler dans un
univers informatique bien particulier comme la s curit ou que saisje, I#, Intox fait des
promesses. "C'est bien d'avoir des projets, vous pourrez y arriver. Nous, on fera tout pour.
Mais I# actuellement, vous )tes un peu | ger. Il vous faudrait une premi+re exp rience de
travail et vous consolider en informatique. L'informatique, .a sert # tout maintenant et .afera
un plus pour vous. Nous, on vous propose de travailler dans le d veloppement pendant
guelques temps, maximum trois ann es, et d' voluer peu # peu vers votre domaine. Parce qu'#
Intox, on en a des missions dans votre domaine. Ca peut arriver n'importe quand. Mais pas I#,
pas actuellement. ( Enculade garantie. Le jeune se rendra compte bien vite, mais trop tard, que
sans la passion et une volont de fer, il est difficile de rejoindre son domaine d'origine.
Surtout au bout de deux ou trois ans comme on lui laisse entendre. Quand on commence #
faire de l'informatique, on devient informaticien, c'est b)te # dire, parfoislong # comprendre.

Vous dites oui, on se met # se tutoyer, on signe. On est content, vous venez de vous faire
violer. Une premi+refois, .asef)te.

Pierre Rance vous suit et vous rappelle que comme convenu, vous devrez avoir lu 2 ou 3
bouquins dinformatique # votre arriv e, pr vue dans 15 jours ou un mois. Le Java, le C, le
C++ occuperont donc vos derniersjoursde cong s tudiantesques. L'horreur absolue.



L'arriv e : premier inter-contrat

Vous arrivez donc # Intox un beau matin. Une secr taire soccupe de vous : elle vous donne
du papier # en t)te Intox, un paquet de carte de visite qui ne vous serviront jamais # rien et
surtout un attach -case avec Intox marqu dessus, comme # Altran ! La seule diff rence, c'est
qu# Intox, il est moche et vaut pas 2 balles parce qu# Intox, on a moins d'argent qu'# Altran.
La secr taire vous fait faire le tour des locaux. Rien qu# la vue de certaines secr taires, vous
vous dites "tiens, il y a des salopesici(, ce qui ne se d mentira jamais. On vous pr sente vos
locaux : lasalle du fond, le bureau 17. Vous y voyez un gars au fond qui travaille semble-t-il
et qui ne dit rien. Sont tous comme .a les coll+gues ici ? Non, les autres inter-contrats
n'arrivent que plus tard et ne foutent rien de lajourn e. Celui I#, c'est une exception : soit c'est
une taupe, soit il est arriv il n'y a pas longtemps et il croit encore devoir bosser, soit il
samuse# Internet ou # un autre truc et donne I'impression de bosser. De toutes mani+res, il n'a
rien # faire, donc il ne peut pas vraiment bosser, tout au plus se former... Ony reviendra.

Cay est, lescommerciaux sont enfin arriv s, vous les retrouvez tous. Andr  est toujours auss
sympa, Maurice est mal r veill , pas dans son assiette, Alexandre a trop bouff , Pierre est sec
et nerv . En grand professionnel il arrive quand m)me au bout de 5 minutes, apr+s avoir
stress tout le monde, # vous d cocher un sourire. On vous souhaite la bienvenue, il faudra
gu'on se voie, qu'on mange ensemble. Curieusement, on ne vous parle plus des m)mes
missions qu'# I'entretien. Le march va vite, il faut suivre. |l faut travailler sans plus attendre
le C++. Dansla "salle de formation(, il y alelogiciel Visual C++ qui y est install . Il faut Sy
mettre. Il y a des bouquins et des gens qui connaissent. "Tu h sites pas # venir nous vair,
surtout, c'est important pour nous de savoir ce que tu fais et comment tu te sens(. Cay est,
['auto-formation commence. "Va voir G.O, en bas, c'est le gars qui soccupe du r seau. Un
vieux grisonnant, assez petit. Il te donnera une machine et un compte(. Vous vous rendez vite
compte que le vieux G.O est un incapable tr+s antipathique. Tout le monde le d teste dans la
salle de formation. M'enfin, au bout d'un jour ou deux, vous avez votre compte et votre poste.

Dans les coupoirs, vous croisez deux vieux : le premier, un vieillard h b t , style Picoli, qui
se tralne dans les couloirs en souriant # tout le monde, c'est Poulet, le patron. La boite lui
appartient # 80%. 1l vous dit bonjour en souriant, vous vous pr sentez. *C'est bien, c'est bien,
continuez ! (. Cette phrase, associ e# ' ternelle *moi, .ame passionne( seront # peu pr+s les
deux seules que vous entendrez du grand patron jusqu'# votred part.

Le deuxi+me vieux est une vieille, la DRH, que vous n‘avez jamais vue et qu'on ne vous a pas
pr sent e. Curieux qu'une DRH d'une boite de moins de 200 personnes n'accueille pas les
nouveaux... En fait, vous comprendrez plus tard que vous ne faites pas partie d'Intox, vous
faites partie de la DT, ce qui n'‘arien # voir. A Intox, comme beaucoup de ssii, il y ala partie
consulting (les autres divisions en R seaux/t | com/gestion de projet) qui ram+ne beaucoup
de pognon quand €elles en rapportent. C'est les membres de ces divisions, les vrais consultants,
des mercenaires donc, qui repr sentent vraiment Intox. lls sont lou s pour des missions
courtes voire ponctuelles, mais chtres. Mais ce sont donc des gens qui se sentent tr+s
important, et donc d'un naturel relativement puant. Parisianisme de base, costard, langue de
bois, bouton de manchette, ambitionisme, etc... Beaucoup de paraitre donc. La DT au
contraire, ce sont des gens qui ont fait des tudes moins brillantes sur le papier, qui ne savent
a priori pas paraitre, et qui sont lou s plus ou moins une bouch e de pain (par rapport aux
autres) mais pour de longues p riodes. Ce qui fait qu'ils sont tr+s rentables : on ne les voit
jamais, ils sont toujoursenr gie, et ils rapportent. C'est de la chaire # canon, destin e en plus
# se barrer de la boite un jour ou I'autre. Pas la peine donc de les consid rer outre mesure. Info
Intox, le journal idiot d'Intox, ne parle absolument jamais des gensde laDT.



Les premi+res journ es passent # d couvrir la soci t , les branlots et la faune des bureaux
environnants et # bosser Visual C++. En fin de semaine, Alexandre vient vous voir pour vous
dire qu'il a une piste # Canal+ pour vous, ce serait g nial non ? Lui, .a le fait bander des
missions pareilles. Faudrait se mettre # lam thodologie UML et se documenter sur e pascal.
Le lundi, Maurice vient vous voir et vous dit de bosser le java, il y a plein de demandes dans
ce domaine, ce serait bien de faire un p,le de comp tence java # Intox, faut bosser I# dedans.
Le lendemain, Andr vient vous demander si .avousint resseletempsr el. Il vous explique
que c'est g nial et rigolo par A+B. Faut se remettre au C. Vous savez plus trop quoi bosser,
vous allez demander des claircissements au chef : Pierre Rance. 1l vous dit de bosser une
heure par jour le C, une heure par jour I'UML et le reste du temps Visual C++. Java, on laisse
tomber. Il vous comprend, c'est pas vident. Avant de repartir il vous lance : "Tiens au fait, tu
asd j#fait du Matlab ? ((...)

Au bout de 2 ou 3 semaines, toujours pas dentretien en vue. Officiellement, les chefs ne te
trouvent pas assez m8r. Officieusement, ils ne trouvent pas de missions pour toi, c'est tout. Et
puis d'un coup quand m)me, un entretien d boule pour un grand compte industriel. Un boul ot
gue vous ne vouliez pas faire. Classique. On vous explique que ce sera une mission courte, et
puis ce sera int ressant, formateur, une premi+re exp rience... Et puis daller # I'entretien
n'engage # rien... Cela permet de voir mieux le sujet que sur un bout de papier. On ne peut
jamais savoir # 'avance # quoi ressemblera une mission. On va # I'entretien, on coute et on
voit. Il faut par contre toujours dire qu'on est int ress , m)me S c'est pas vrai, c'est mieux
pour I'image d'Intox, apr+s de toutes mani+res on sarrange. Aie connnnnfiiiance ! Bon c'est
vrai que c'est un peu loin, d'accord, mais .a va vite avec les transports en commun. C'est
direct depuis Paris ! Ou presgue, quoi. Non, il ne faut pas sinqui ter, on va plut,t pr parer
I'entretien pour le r ussir. D'abord, il faut sourire, c'est essentiel le sourire, puis ensuite dire
gu'on est motiv , int ress . Mais attention, hein, il faut le dire explicitement. 1l ya des phrases
qui sont importantes # dire et qui sont retenues!

Une parenth+se pour dire combien les commerciaux dintox et plus g n ralement les
commerciaux de ssi prennent pour des cons les chefs de projet ou les acheteurs clients. Ils
croient que la forme peut suffire, et qu'on peut les manipuler avec un peu de mise en sc+ne #
deux balles, du type il faut qu'on parle ensemble, toi, moi et le client, et il faut qu'on donne
I'impression que c'est une r union de travail, que tu es d j# dans la boite( ou bien, pire: "Ce
gui serait bien, c'est que moi je soul+ve des questions auxquelles tu ne penses pas mais que tu
reprennes la balle au bond et que tu donnes I'impression que c'est toi qui les poses(! Toujours
pour donner I'impression qu'on Sint resse et qu'on parait au moins autant et m)me un peu plus
comp tent qu'on nel'est r ellement. M)me si ces techniques sont ridicules, il faut reconnaitre
gue c'est le systtme # la base qui est ridicule et que les ssii essayent de sy adapter. Les
entretiens pour lesd butants, c'est du n'importe quoi. Souvent, |es entretiens tout court m)yme.

Bon, on sentraine # passer des entretiens blancs avec divers commerciaux # tour de r,le.
Vous vous pr sentez, on vous conseille. Chacun donne son point de vue et vous arrivez tr+s
vite # des contradictions entre eux. Finalement, c'est un affaire de style et chacun fait comme
il I'entend. De toutes mani+res, on ne peut pas pr sumer de la fa.on dont sera compris le
message par le client. Tout au plus pouvez-vous respecter ce que vous dit le commercial qui
vous emmt+ne en entretien pour lui faire plaisir.

Bon, c'est pas mal. Maisil faut vous faire un cours sur lecycleen V.



Le cycleenV : voil# I'unique formation que vous aurez d'Intox (# moins de cumuler les inter-
contrats et qu'un ambitieux dispense une formation en interne). Cela va prendre une heure au
plus, et cela permettra aux commerciaux de dire que vous avez t “form en interne(. Pour
quelque chose de nul en plus, qu'on aurait du apprendre # |' cole:

Le cycle en V est le processus de r alisation d'un produit dans I'industrie. Ce produit est
quelconque; dans notre cas, en informatique, il sagit d'un processus de d veloppement d'un
progiciel (on dit progiciel parce que .a fait mieux que logiciel, mais c'est pareil) Les
diff rentes phases sont :

Sp cification Validation
Conceptiong n rale Testsd'Int gration
Conceptiond taill e Tests unitaires

Codage

D'o5 laforme en V. A chaque phase # gauche correspond une phase de tests # droite. Le point
clef delar aisation est bien sur le codage. On raisonne en termes d'exigences pour passer les
tapes. C'est tout.

Belle formation en v rit . Et hop, .a permet de rajouter une ligne # votre CV. Vous avez
mai ntenant une assez bonne vision de I'industrie et des projets industriels.

Vous dlez # I'entretien, .a colle pas du tout : le chef de projet voulait un gars exp riment et
pas un d butant. Vous avez pas compris grand chose, vous vous )tes accroch , vous avez un
peu parl et vous avez m)me dit que c' tait int ressant alors que vous ne le pensiez pas du
tout. Votre commercial est content de vous, c'est dommage que cela n'ait pas march . Ah,
sinon, il faut essayer de parler plus la prochaine fois et de sourire davantage!

Les jours, les semaines, les mois passent et aucun des trop rares entretiens que les
commerciaux arrivent # trouver ne r ussit. A force de changer tous les deux jours de
domaines informatiques, en tournant avec le vent, vous )tes d gout s de tout, sans plus
d' nergie. Plusrien nevousint resse. Vous vous mettez # r)ver d'autres ssii 05, dit-on, il n'y a
pas d'inter-contrat ou alors l'inter-contrat est pass chez soi. Le r)ve. Il y en a d'autres aussi
gui donnent un vrai travail # faire pendant I'inter-contrat. Ce serait peut-)tre mieux car au
d but, c'est rigolo de passer le temps en caf s, aut | phone, sur la messagerie, sur le Web,
avec des jeux ou en faisant des trucs perso© mais # la longue, cela devient p nible. Car
m)me si vous n'‘avez absolument rien # faire # Intox, vous )tes tenu d)tre pr sent au si+ge. Et
la seule comp tence que vous pourrez honn)tement vous pr valoir # la suite de cette
exp riencer sidedanslamaitrise du ALT+TAB pour se sortir de situations p rilleuses©

Vous )tes convoqu par les commerciaux qui veulent essayer de comprendre pourquoi on
n'arrive pas # vous louer. Comme si ¢' tait de votre faute ! 1l vous assure que non, "moi je ne
veux pas de coupable, je veux des solutions( vous dit Pierre Rance en grand professionnel...
Alors, il faut bosser plus les entretiens et les domaines abord s. Les domaines, cela veut dire
le vocabulaire, car eux ils Sen foutent que tu saches ce que c'est du moment que tu peux en
parler. lls savent bien que du moment que quelqu'un est pris dans un projet, c'est rare qu'on le
renvoie.
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Et puis aussi, on va encore refaire ton CV pour qu'il soit plus attrayant. L#, les commerciaux
enl+vent un peu plus les restes de ce que vous aviez fait dans le pass et que vous auriez aim
refaire. |Is rajoutent encore un peu plus de vocabulaire informatique et industriel pour plaire #
tout le monde. On arrondit un peu pluslesp riodes. Tiens, vous avez un peu plus d'anciennet
# Intox et vous maitrisez tout! Un peu plus tard, vous passez chez Alexandre pour qu'il refasse
le CV perso quiil asur vous et |1#, c'est terrible, .afait un an que vous )tes dans la boite, vous
avez d j# eu deux missions, et vous )tes un dieu en tout. Jexagtre # peine.

Le temps passe, on vous propose des missions de merde que vous n'imaginiez m)me pas
exister : d bogage, validation ou d veloppement en fortran, cobol, Access dans toutes sortes
de boites : industries, banques, transporteurs, PME, etc... Et vous n'osez plus refuser. Si vous
vous imaginez pouvoir le faire, vous aurez droit # une grande r union par les commerciaux
avec lavage de cerveaux, intimidations et 4 v rit s# laclef : tu tais d'accord, tu ne rapportes
rien # la boite, qu'est-ce que tu fais en ce moment ? etcO

Vous )tes crev , vous n'en pouvez plus, vous n‘avez qu'une id e : partir ! Le pire, c'est que
vous )tes dans un tel tat que vous n')tes pas vraiment capable de chercher et trouver du
boulot par voussm)me. Lessiv , d faitiste et plein de ranc&ur, c'est pas top pour affronter des
entretiens d'embauche.

Rien n'est fait pour am liorer le sort des inter-contrats. Une ambiance 05 tous se font chier et
se communiquent entre eux leur blasage. Rien n'est fait, parce que faire, .a prendrait du
temps, de l'argent, et peut-)tre ce serait reconnaitre qu'il y a un probl+me. Et de plus, s la
situation est pourrie, .a peut m)yme )tre b n fique car .a incite tout le monde # prendre des
cong s. Et I# l'inter-contrat devient profitable # la boite. C'est pour cela qu'on vous incite
toujours # prendre des cong s en avance de phase ou sans soldes, m)me si vous )tes un
nouvel embauch . Jamais on ne vous fera par contre de cadeau. En d finitive, cela pourrait
)tre tr+s mal fique # la boite car trop d'inter-contrat peut provoquer des d parts. Mais assez
peu, curieusement, car les gens en inter-contrat sont trop jeunes et manquent d'exp rience
pour prendre lamesure de ce qui n'est pas normal. |l n'est pas rare de voir que lad mission ait
lieu apr+s un inter-contrat vraiment tr+s long (six mois ou plus).

Enfin, un beau jour, on vous repropose enfin un autre entretien et I# .a marche. C'est pas ce
gue vous vouliez faire et c'est loin, mais bon, vous allez enfin sortir d'ici !!

On vous souhaite bonne chance. Pierre Rance vous dit qu'il veut recevoir de vous un mail
chague fin du mois qui explique ce que vous faites. Sansplusde pr cisions.
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Premi#re mission

Ouf, je respire. Ca fait du bien de bosser m)me s c'est vrai que c'est pas top cette mission.
Ouais... Pas top du tout©

(9)
Putain, c'est vraiment pas ce que je voulais faire !

Enfin, attendons, I# .a ne fait que commencer. Peut )tre que ce sera mieux apr+s et de toutes
manitres, # Intox, ilsm'ont dit que ¢’ tait maximum pour 6 mois, histoire d'avoir une premi+tre
exp rience.

5 mois ont pass , vous n'‘avez pas eu de contact avec Intox. Seulement le bilan mensuel des
jourstravaill set desfrais. D+sle deuxi+me mois, vous avez arr)t de faire un compte-rendu
mensuel d'activit # Pierre Rance. Vous n'avez rien # dire, .a vous emmerde et il n'y a aucun
int r)t. De toutes mani+res, rien ne vous dit qu'il lelit. Il neler clame pasdailleurs.

Enfin, ce soir c'est r union d'agence, vous retournez # Intox. Il y ales quatre t)tes de la DT,
on adroit # des discours comme quoi il y auner organisation danslasoci t . Dor navant, les
commerciaux seront plus proche de nous, plus# 1" coute. De notre cot , il nefaut pash siter #
parler et # tirer la sonnette d'alarme. On travaille tous pour Intox, on est une famille. Tout va
changer et surtout ce qui marchait mal. En fait c'est le m)me discours qui est resservit chague
ann e. Il y atoujours desr organisations parce qu'lntox, c'est une boite r active, moderne, qui
est # |' coute du temps et du vent. Alors on r organise pour que .a marche mieux. Le
probl+me c'est que souvent les r organisations ne sont pas r ellement appliqu es et que de
toutes mani+res, cela ne change absolument rien pour le travail du collaborateur. Du vent
quoi.

On nous explique que la politique des salairesa t revue. Poulet, e patron, Sest adress # un
cabinet ext rieur, tr+s cher, qui ared finit le mode der mun ration pour plus de transparence
et d'efficacit . Les membres d'Intox auront droit # une part variable directement fonction de
leur chiffre dans I'ann e, # laquelle sajoute un n buleux facteur K, dans lequel on peut mettre
n'importe quoi. Tous les membres d'Intox auront droit # ce mode de calcul. Tous ©7? Non, car
une tribu peupl e dirr ductibles chaire-#-canons r sistent encore et toujours. Pierre Rance
nous dit que pour la DT, c'est report # I'ann e prochaine. C'est-#-dire, bien videmment, aux
calendes grecques. Pourquoi en effet distribuer plus d'argent alors que .a peut marcher avec
moins ? Peu sont les collaborateurs qui se rendent compte de la grosse ficelle, # mon grand
dam. En guise de transparence toutefois, on nous expose le mode de calcul du salaire d'un
commercial. Andr nous crit une belle quation au tableau d crivant son propre salaire. Ca
c'est delatransparence ! C'est juste dommage qu'il y ait 4 inconnues dans cette quation.

Sinon, tous les membres de I'agence se pr sentent : bonjour, je m'appelle X, je fais un travail
de chien que j'ai pas choisit, et j'espt+re pouvoir sortir bient,t. Bonjour, moi c'est Y, c'est tout
pareill mais je ne me pose pas de question, je fais ce gu'on me dit de faire. Bonjour moi c'est Z,
je fais un super boulot et je suis ambitieux. Quand je serais un peu moins con, je quitteral
cette boite qui ne peut rien m'apporter. Salut, moi c'est A, je suis un comique mais# lav rit
je mefais chier autant que vous maisje pr f+re ne pas le dire. Salut moi c'est B, j'ai fait partie
d'une autre ssii avant, mais maintenant je suis content d')tre # Intox. Jai dit .aladernitrefois,
jeredirai .alaprochainefois, .ane me g+ne pas.
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Bonjour, moi c'est C, je viens d'arriver en inter-contrat, .a # |'air super ce que vous faites.
Jesptre pouvoir faire lam)me chose. L# il y a des pistes pour queje travaille bient,tO.

(9)
Un ange passe.

Vous imaginez ce que ce pauvre nouveau endure pour |'avoir v cu il n'y a pas longtemps de
cela. Vous)tesd j# vieux.

Lar union est finie, un petit pot minable commence : mauvais vin rouge et p7t , on n'est que
delaDT et toujours pas# Altran. Ahlala, dire qu'il y ad'autres ssii qui organisent des soir es
paint-ball ou du karting®! Bla-blag n ral et insipide. Vos discutez avec vos voisins, ce qui
vous permettra plus tard d' crire un bouquin I#-dessus. Vous voyez enfin votre chef d'agence
# qui vous rappelez que vous devriez comme pr vu sortir dans un mois. *Pourquoi, t'es pas
bien I# o5 t'es ?2( Vous lui rappelez que non et que patati et patata. "Bon coute, on va pas en
parler 1#, on se rappelle la semaine prochaine et on en discute. Promis. Mais c'est bien que tu
me dises que tu veux partir, on a besoin de savoir nous. Je vais remonter |'info(

La semaine passe, pas d'appel. Vous lui laissez un message. |l vous rappelle la suivante.
"All,, oui, comme promis, je te rappelle. Tu veux toujours partir de ta mission ? ( Ah que
oui. " Ecoute le mieux, c'est qu'on se voie, on fixe un rendez-vous ? Mardi en 15 .ateva?La
semaine prochaine je peux pas, je suis en vacances, je vais faire du ski. Va pour mardi # 18h,
O.K.(

Lejour dit : "Alors comment .ava? Comment .a se passe la mission( Vous lui racontez tout
ce que vous faites, les tenants, les aboutissants, les techniques employ es, ce que vous
aimeriez faire, etc... "Non, non, t'as raison, faut que tu sortes, de toutes mani+tres t'es pas lou
assez cher. Mais |e probl+me, c'est qu'on peut pas te sortir comme .a, tu le comprends bien, il
faut voir avec le client, sarranger avec lui. Ca pourra prendre 1 mois ou 2 maximum. Mais on
va tout faire pour te faire sortir de I#, faut pas que tu pourrisses I#-bas. T'es un bon | ment,
machin, nous on veut que t'apprennes un maximum, quet' volues et que tu te sentes bien dans
tes missions. On va commencer # te chercher un projet int ressant dans ce que tu veux faire...
C' tait quoi d j# ? ( Vous lui redites tout en lui rappelant bien s8r que vous ne voulez pas
faire d'inter-contrat et en insistant bien sur votre domaine de pr dilection. * Ah oui, oui, on a
des missions I#-dedans, souvent, en cherchant bien il y aura pas de probl+me. Ce qui serait
bien, ce serait de m langer .aavec ce que tu faisais avant...(

Par cette derni+re phrase, tout est dit sur le devenir du 2+me inter-contrat, car bien s8r, le

commercial arrive# nous sortir au bout de 2 mois et 1 semaine pour nous faire aler... en inter-
contrat !! C'est .aaussi le g nie d'Intox, toujours repasser par lacased part.
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Deuxi#me inter-contrat

O.K., j'a compris maintenant, il y a trois niveaux dans le boulot de prestataires : la chair #
canon, la pute et le mercenaire. Au d but, j' tais de la chair # canon, normal vous me direz,
mais maintenant je veux )tre mercenaire. Cava pas du tout se passer comme laderni+refois.

Vous alez voir les commerciaux. Ils sont surpris de vous vair, ils ne savaient m)me pas tous
gue vous reveniez de mission. Intox ou l'organisation. Dire que vous croyiez nalvement que
tout Intox vous cherchait une mission pour vous Vviter de l'inter-contrat!

Vous rencontrez une nouvelle fois Poulet dans les couloirs, il vous dit bonjour en souriant. Il
ne sait toujours pas qui vous )tes. Il vous demande ce que vous faites, il ne comprend pas la
r ponse mais il est content. "Moi .a me passionne”, vous dit-il. VVous existez, vous ramenez
du pognon, tout va bien. Vous )tes un bon petit jeune. 1l vous rappelle que la clef de la
I ussite, c'est le sourire.

Mais vous )tes motiv , vous ne voulez pas perdre votre temps comme la derni+re fois. Vous
commencez # bosser ce que vous avez envie au moins jusqu# ce que Pierre Rance et les
autres recommencent # vous orienter dans tel ou tel domaine en fonction du vent. Vous allez
voir les commerciaux, vous discutez avec tout le monde, vous vous proposez pour vous
rendre utile, etc© Tout .a est accueilli tr+s positivement. Les commerciaux sont content de
VOUS VOir content, pour eux c'est important de savoir dans quel tat on ed, il faut pash siter #
parler. Tout .a c'est tr+s positif, mais .a ne change rien: il n'y a toujours rien # faire et les
commerciaux ont autre chose # faire que de soccuper de vous. Sauf de temps en temps quand
m)me 05, en temps gu'ancien, vous pouvez participer # des salons ou # des entretiens de
candidats. Et sinon, si vous vous ennuyez, vous pouvez prendre des vacances !

Les commerciaux te redemandent ce que tu veux faire maintenant. Ils te laissent parler, te
plaindre, gueuler, positiver, etc... C'est tr+s bien de sSexprimer, ils ont besoin de savoir. Et c'est
tr+s bien aussi ce que tu veux faire, ils vont tout faire pour trouver un truc dans tes cordes,
maintenant que t'as de I'exp rience. Le probl+me, c'est que ce que tu as fait jusqu# pr sent, .a
n'arien # voir a priori. Ca va )tre difficile de te vendre directement |#-dedans. Ce qui serait
bien, c'est de proc der en tapes, de se rapprocher peu # peu. C'est grossomodo ce qu'on
appelle lath orie des cercles# lacon, par Pierre Rance :

Il est difficile de changer compl+tement de domaine dans son travail :

O—

Il est pr f rable de se rapprocher au fil des missions de I'objectif # atteindre, # travers des
domaines connexes :
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Un cas pratique sugg r par Lebihan serait de faire un boulot qui ressemble # celui effectu
jusqu# pr sent mais dans une boite 05 ils font beaucoup du boulot qu'on aimerait faire. A la
charge du prestataire ensuite d' voluer dans la boite.

Celareste bien s8r totalement th orique et compl+tement biais # la base car les commerciaux
vont tout faire pour vous faire retravailler dans le m)me type de boulot que fait
pr ¢ demment. Tout simplement parce que, ayant de |'exp rience, vous pourriez )tre vendu
plus cher et que, les commerciaux sont directement int ress sau prix qu'ils vous louent. Entre
vous faire plaisir et vous louer # un prix de d butant ou vous pousser un peu et vous louer #
un prix plus avantageux, le choix sera vite fait. Alors, ils vous diront qu'ils cherchent dans ce
gue vous voulez faire, bien s8r, mais en fait cela ne marchera pas dans ce sens. Dans un
langage informatique, les prestataires peuvent croire plus ou moins inconsciemment qu'ils
sont les clients des serveurs commerciaux. Autrement dit: le prestataire demande un type de
mission et le commercial cherche en fonction. Mais en fait, la probl matique est inverse: le
commercia cherche plein de missions possibles, il les ram+ne et il regarde qui correspond #
guoi, mais uniquement sur e papier, c'est-#-direle CV. Il recherche les mots en commun dans
I'offre et la demande. Comme il ne comprend souvent rien # ces termes techniques (surtout les
purs commerciaux comme Alexandre et Maurice), il se peut et il est arriv qu'il passe # c,t
de missions qui vous auraient passionn . Pour eux, # I'extr)me, I'anglais, I'am ricain et la
langue de Shakespeare, c'est trois mots diff rents et donc trois choses distinctes.

Et puis le commercial est le seul juge de ce qui peut marcher ou non. Si une mission vous
plait mais qu'il estime que vous n'avez aucune chance ou bien moins de chance que sur une
autre offre de lam)me entreprise, il vous mentira en vous disant qu'il aenvoy votre CV |# 05
vous vouliez. Ca ne mange pas de pain et .afait tant plaisir de garder espoir quand on est en
inter-contrat. Le probl+me, c'est qu'avec un peu de jugeote, tout cela transparait car, auss
exp riment s soient-ils, les commerciaux ne sont pas fins. Et puis un peu d'espionnage sur le
r seau, en alant voir les "propals” (les propositions commerciales), curieusement accessibles,
vous enl+vera vos derniers doutes.

Selon la personne et la dur e d'inter-contrat, les commerciaux ne demandent plus leur avis
aux prestataires sur une mission. Pour les d butants, la question ne se pose m)me pas. lls
envoient les CV et mettent devant le fait accompli en cas d'entretien programm . Le nombre
d'affaires qui ont t conclues comme .a# Intox et dans toutes les ssii, c'est effrayant. Dans
tous les cas, il sagit d'un viol de la volont du prestataire. Ca peut )tre ressenti par la suite
comme de lachance si lamission est bien mais dans tous les cas comme de la manipulation.

Oh bien s8r vous pouvez gueuler et refuser des missions. Mais la pression se fait ascendante
et il devient de plus en plus difficile daller contre. A moins de mettre sa lettre de d mission
sur latable bien s8r. Mais encore faut-il avoir lesid es claires, le caract+re pour et les moyens
qui vont avec. Et puis changer pour faire quoi ? La m)me chose dans une autre ssii ? Ici au
mMoins vous connaissez |les gens. C'est des crapules que vous avez |'habitude de pratiquer.

Parlons-en des crapules. Alors comme d'habitude, on vous dit que tout a chang et que
maintenant le prestataire est au c&ur du systtme. 1l faut parler, c'est bien. Et il faut avoir
confiance dans ses commerciaux de la DT. Les autres par contre, on peut sen m fier. (!)
Pourquoi avoir confiance dans la direction de la DT? Selon eux, parce qu'ils font un gros
boulot de communication ensemble pour avoir une totale confiance entre eux, pour former
une quipe percutante, efficace. Ils participent tous les quatre # des r unions le soir (encore
une lubie # Pierre Rance). Un truc un peu du genre secte 05 les participants doivent tout dire
et notamment ce qu'ils ont sur le c&ur. Et ils en prennent plein sur la gueule mais .a fait du
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bien. Comme . &, ilssont soud s. Et toute lajourn e, ilsjouent # .a, # cette franchise. Il est s8r
que, concernant les prestataires, ilsy arrivent tr+s bien. Vous pouvez dire n‘importe quoi # I'un
des quatre, les trois autres le sauront tout de suite. Surtout si vous le dites avec le ton de la
confidence. Jem'’ taisamus # dire certaines choses pour voir par 05 celame revenait. Succ+s
garantie. Beaucoup de prestataires ne sen rendent pas compte mais les commerciaux sont tous
les m)mes, ils jouent tous le m)me r,le vis # vis d'eux, c'est seulement la forme qui change.
Que Andr ait I'air plus sympa que Pierre, et que vous pr f riez vous confier # lui, C'est
normal, c'est connu, et c'est pr vu m)me. Pierre saura toujours tout de vous. D'ailleurs, si vous
vous entendez mieux avec un commercial qu'un autre, ce seralui en priorit qui soccuperade
vous.

On en vient au fond du sujet, le maitre-mot de ces pages : la manipulation. Oui, les
commerciaux de laDT passent leur temps # essayer de manipuler lesjeunes et inexp riment s
prestataires. Ce ne sont g n ralement que des ficelles plus ou moins grosses mais qui misent
bout # bout, font un ensemble peu rago8tant et finalement, vous ne pouvez plus parler # ces
gens I# sans )tre un minimum paranolagque, car vVous savez que tout ce que vous dites pourra
)tre retenu contre vous. Ils adorent faire parler. Ca permet de savoir ce que vous pensez et,
ainsi, pr venir d' ventuels dangers de d mission et vous manipuler plus ais ment. Et puis
auss, .aalegrand m rite de vous donner I'impression d)tre cout : .an'est pas cher donn
gue de laisser parler les gens, c'est la meilleure des th rapies. Cela veut dire que si vous dites
une norme connerie, il ne faut pas esp rer )tre rappel # I'ordre comme le ferait un ami, un
prof ou un membre de votre famille. On vous dira "oui, machin, on te comprend(. On pourra
m)me dire ce que vous voulez entendre # vos amis dans I'espoir quiils vous ler pttent. (C'est
gros comme une maison, c'est assez rigolo # voir). Les commerciaux aussi se succ deront
dans les discussions avec vous, chacun faisant plus ou moins mine de ne pas )tre au courant
du probl+me, une ficelle qu'ils appr cient particuli+rement. Tout ira bien jusqu'# ce que vous
insistiez dans une connerie qui va # I'encontre desint r)ts d'Intox. Pasforc ment une connerie
dailleurs... Un truc du genre: "Non je m'en fout, je veux pas aller # cet entretien, .a
m'int resse pas, c'est pas ce que je veux faire(. A ce moment I#, les commerciaux vous
montrent leur vrai visage de grands manipulateurs. On essaiera tout d'abord de vous
d stabiliser en vous gueulant un peu dessus, en vous rappelant vos quatre v rit s (tu es en
inter-contrat, tu ne rapportes rien, tu tais d'accord lors de ton embauche, etc...). Ensuite, on
vous caressera dans le sens du poil pour essayer de vous r cup rer: Pierre Rance, sacralis
comme le grand patron, viendra lui-m)me vous parler et vous racontera sa vie. D stabilis
vous en sortirez avec e sourire d'un employ # qui le patron vient de parler comme # un ami.
Ensuite, on jouerale jeu de lafamille r unie avec plein de grandes promesses d'arracheurs de
dents: I'essentiel tant sauv , vous acceptez de faire ce que vous ne vouliez pasil y a encore
peu. L'essentiel, c'est le pr sent. Intox, comme beaucoup d'autres boites, r sonne sur le seul
pr sent. On arrive # vous convaincre de faire .a? Excelent! On se fiche d'hypoth quer
['avenir en suscitant en vous de la ranc&ur, on verra bien plus tard pour rattraper le coup avec
d'autres ficelles, voire un peu d'argent. G n ralement, le commercial qui traite avec vous sen
fout d'autant plus du futur de la boite qu'il est pr sentement impliqu dans I'affaire, et qu'il
joue lui-m)me son avenir sur ce pr sent. Il fait son bl sur vous, c'est tout. Vos tats d7me
pass s, pr sents ou avenirs sont annexes.

Si par contre vous )tes tenace et que les caresses ne suffisent pas, alors I# on passe # un autre
niveau: le lavage de cerveau. Vous aurez r union sur r union de programm es avec tous les
commerciaux 05 # chaque fois vous aurez # vous expliquer et # r p ter comme #
I'interrogatoire. Le pire, c'est le c,t psychologique. Car Pierre Rance se croit un grand
psychologue et il voudra vous faire parler. Sa technique : se poser en face de vous et vous
regarder sans parler. Il vous pose de temps # autre des questions personnelles sur votre

16



comportement. Vous bafouillez, il vous coupe et vous asstne -sans appel- sa v rit ,
compl+tement # c,t de la plague ou extr)mement r ducteur selon le cas. Vous ne pouvez pas
le convaincre du contraire, c'est lui le chef.

De cette pression qui sexerce sur VOus, VOUS ressortez en miettes ou, au minimum, fatigu .
Car c'est prouvant d')tre dans un environnement hostile sans avoir rien # foutre, sans pouvoir
faire les preuves de ses comp tences et des fondements de son ambition. Vous n'en pouvez
vite plus et vous voulez sortir d'ici, par n'importe quel moyen. Alors bien SBr il y a la
d mission, mais vous )tes pas bien en tat de chercher du boulot. Vous )testr+s nerv contre
les ssii, et avec pas mal de ranc&ur. Et puis chercher du boulot, c'est p nible, .a prend du
temps # faire et # se concr tiser. Pour vous reposer, vous pouvez bien s8r prendre des cong s.
Naturellement, on vous y encourage : "Allez, repose-toi bien, machin ! Et reviens-nous en
forme...(.

Vie et mort d'un forfait Intox

De temps en temps, la DT se lance dans I'aventure du forfait. Enfin, elle essaye. Car il est
nettement plus facile de louer le premier gars venu enr gie que de gagner un vrai projet. Cela
implique en effet de r diger une r ponse # un vrai appel d'offre, c'est-#-dire apporter une
solution # un probl+tme en terme d'id es, de conception, et de moyens. En gros, il faut
comprendre et estimer le travail # faire puisr unir une quipe pour I'accomplir. Pas vident.
Pas pour I' quipe, ils I'ont g n ralement naturellement avec tous les gars en inter-contrat, il
suffit juste de trouver un chef de projet Intox. Non, le vrai probl+me, c'est de faire une bonne
proposition, la plus juteuse possible, et d'avoir |'affaire. Mais pour cela il faudrait des gens
vraiment comp tent pour faire I'offre. D'un c,t, il y a le commercia qui veut faire un
maximum d'argent et aussi se pr munir le plus possible en cas de mauvais coup. Il en vient
naturellement # gonfler de plus en plus les prix et les clauses de garantie. Celles-ci peuvent
aler tr+s loin, presque jusqu'# "en cas d'explosion nucl aire sur Paris, Intox ne saurait )tre
responsable des retards pris'. De l'autre c,t , il y ales experts Intox ou d'ailleurs, qui comme
tous les experts ont un avis d finitif sur I'affaire # ceci pr+s qu'ils ne sont pas d'accord entre
eux. Il faut trancher, et le commercia devient prudent, trop videmment car I'op ration
choue sans appel : un concurrent sengage # tout faire (ce que ne proposait pas Intox) pour
1/3 de moins que le prix d'Intox.
Mais I'histoire aura dur des semaines et des semaines, Pierre Rance obligeant les gens en
inter-contrat # sint resser # la propal, les retenant pour rien le soir, surtout le vendredi9

Une fois connu I chec, tous les gars promis au forfait sont d pit s car ils esp raient enfin
pouvoir travailler et certains taient tr+sint ress s par le sujet lui m)me. Cing minutes apr+s,
les commerciaux rappliquent et reproposent n'importe quoi, I'inter-contrat classique reprenant
ses droits apr+s cing bonnes minutes de pudeur. A Intox, on est r actif !

Mais les gars en inter-contrat sont trop nombreux, et .a commence # jaser dans les hautes
sphtres d'Intox, il faut donc que les commerciaux sactivent et trouvent des solutions. La
premi+re des solutions videmment, c'est de ne plus demander du tout au prestataire si la
mission sur lagquelle on le propose, I'int resse. Cela va de soit. La deuxi+me solution, c'est la
vente des bestiaux: un client demande un d veloppeur en C ? Qu'# cela ne tienne, on lui en
am+ne 5 et il fait son choix. "Ils sont beaux mes consultants, ils sont beaux !!". Et on leur fait
passer un test en C et des entretiensindividualis s. Y aplus qu'# choisir ! C'est tout juste si on
ne regarde pas leurs dents.
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Pour ceux qui ne seront pas choisis, videmment, c'est le retour # la ferme. Mais les
commerciaux sont tr+s content de lam thode, tr+s efficace. 1ls essayent myme de I'am liorer.
Par exemple, pour I'entretien programm d'un prestataire, ils en am+ne un autre avec eux, au
cas 05. "Toi, tu restes I#, et durant la conversation, je vais essayer de parler de toi".
Evidemment, cela choue immanquablement, faut pas trop prendre les clients pour des cons.

Et finalement, cela se finira # I'ancienne, on vous proposera une nouvelle mission de merde:
c'est pas vraiment ce que vous vouliez faire, un peu mieux que la derni+re fois, et c'est
toujours aussi loin. Mais bon, vous pourrez respirer. Comme vous n')tes plus un bleu, vous
savez gqu'il est p nible et cause perdue de refuser (vous risquez en d finitive de vous retrouver
avec une mission vraiment de merde), alors vous acceptez, en monnayant .a contre de
['argent. VVous rentrez vraiment dans le syst+me.
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Deuxi#me mission

Chuscrev , j'enai raslecul. C'est e dernier inter-contrat que je fais # Intox. Enfin, j'esptre©
Depuis que je suis dans cette boite, j'ai appris # ne plus dire "fontaine, je ne boirai pas de ton
eau(. Ja tellement fait de trucs que je voulais faire pour rien au monde! Je me suis tellement
reni quej'y a presque pris go8t. Jai plus aucun jugement n gatif envers tel ou tel domaine.
La chimie ? Finalement j'adore .a, Intox pourrait tr+s bien m'y envoyer. Tant qu'y a du
pognon en vue, on est pr)t # tuer femmes et enfants, alors quand y a pas de femmes ou
d'enfants en jeu, |# on n'a vraiment plus aucun scrupule, et on arrive tr+s bien # se regarder
dans la glace le matin et croire qu'on fait le bien, # safa.on. Les glises en sont plein de gens
comme .a Et parait qu'y a pas que des commerciaux de ssii, .afait peur.

N'emp)che que j'ai appris pas mal de chose dansla ssii : j'ai appris# mentir, # enrober, # )tre
vicieux, paranolaque, m chant m)me, et # perdre mes illusions. Que des choses positives
quoi. Heureusement qu'on voit .a de loin, entre chaque mission, et c'est d j# suffisant. C'est
m)me le meilleur c,t du m tier, .a, d)tre loin. Ne pas )tre oblig de simpliquer ni dans sa
ssii, ni chez le client, )tre toujours entre deux eaux. Cela permet de prendre du recul. Ce qui
est dramatique, c'est gqu'on ne peut pas continuer comme .a ternellement. On en a vite marre,
je pense, et puis on se met # faire comme tout le monde et # prendre les d fauts du monde.
L'7ge aidant, on se convainc sans difficult s qu'on vit dans un monde de requin et qu'il faut
)tre un requin soi-m)me. Plus tard si .a se trouve, un petit con crira un bouquin pour dire
gue je suis un salaud.

Les augmentations

Pierre Rance ad | gu du pouvoir aux directeurs d'agence : contrairement # ce qui se faisait
auparavant, c'est # son chef d'agence seulement que |'on parlera du boulot et du salaire, cela
permet de mettre un tampon entre le consultant et le pouvoir de d cision (toujours Rance bien
s8r). Dor navant, quand on demandera une augmentation, ce seramoins vident car il y aura
toute une n buleuse dans laguelle se noiera la d cision. Votre chef d'agence est avec vous,
c'est un copain, il feratout pour que vous I'ayez, bien s8r ! Maisderri+reil y aPierre, sacralis

une fois de plus comme le grand patron, et derri+re Pierre il y a Poulet, le vieux salaud, et
derritrelui, lemarch , Intox, tout .a... Non, vraiment lad cision n'est pas smple.

En fait, rien n'a chang , c'est toujours Pierre qui d cide, mais par ce proc d , vos ambitions
sont revues tout naturellement # la baisse. On fait tous partie d'un grand ensemble qui nous
d passe et contre lequel on ne peut rien. Et hop, .afait toujours quelques kF de plus grappill s
pour Intox et laDT.

Cela dit, vous n")tes plus auss dupe et sensible qu'au d but. Vous savez pourquoi vous
travaillez : I'argent. En ssii, c'est quand m)me la seule valeur de s8re. Dans votre boulot, il y a
d'autres prestataires d'autres ssii et vous vous rendez compte que vous )tes carr ment mal
pay par rapport au march , c'est de I'exploitation. En y regardant bien, tous les gens d'Intox
un peu sens s que vous avez rencontr s se sont plaint de la m)me chose. Sauf exception. Elle
paye mal cette boite et il faut vraiment taper du poing sur latable. Votre salaire d'embauche et
les corrections qui ont suivi sont loin du salaire que vous toucheriez si vous d missionniez
tout de suite. Et puis I# vous commencez # avoir un CV, bien arrang par Intox d'ailleurs.
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D missionner parait beaucoup plus proche d'un seul coup, et on imagine facilement les autres
ssii se jeter sur votre CV.

Donc la situation est plus smple : Les commerciaux sont tous des crapules, vous ne voulez
que de l'argent, sinon vous d missionnez. Et vous n‘avez plus aucune g)ne ou de honte #
parler d'argent, dinsister lourdement ou de menacer. Et .a marche bien s8r, car c'est se battre
avec les armes de ses adversaires... Naturellement, les commerciaux vont essayer mille et une
ficelle pour minimiser ces augmentations. Du bon marchandage digne de la casbah. Mais vous
les faites plus ou moins taire en rappelant le pass et surtout le march . Vous pouvez
enregistrer la conversation, vous en rirez encore dans trente ans.

Soir es On-se-dit-tout

Cay edt, tout le monde est pr venu, chaque premier lundi du mois aura lieu une soir e
rencontre dans la DT. "C'est promis, on se diratout ! Vous ne le croyez pas ? Alors venez et
vous verrez !!( C'est en ces termes que Info Intox, le journa de la soci t , annon.ait ces
rendez-vous mensuels. La v rit , parler franchement, dire ce qu'on a sur le c&ur, pour
contribuer # ce que tout sam liore. Venez !!

Alors nombreux sont ceux qui y sont all s, de bonne foi, ou de moins bonne. Divis s en deux
groupes avec deux commerciaux chacun. Chaque prestataire devait crire sur un papier des
propositions ou bhien des sujets dont ils voulaient parler. Ensuite les r sultats ont t
d pouill s. Le premier sujet en t)te: la RTT! Tout de suite, le sujet est pass # la trappe.
"Nous n'en parlerons pas, les discussions sont en cours(. Voil# donc le r sultat de tant de
transparence... Alors forc ment les autres sujetsont t abord s. Rien de bien m chant. On a
parl de I'inter-contrat, les commerciaux ont dit qu'ils allaient voir ce quils pouvaient faire
pour les occuper. Pourquoi pas leur faire r diger des propals? Tout .a a eut un seul m rite
pour les commerciaux : prendre le pouls de la DT, c'est tout. La seule avanc e spectaculaire
delar union (mais qui # mon avis tait pr vue avant) fut la cr ation d'une base de donn es
des comp tences de toute la DT, ce qui curieusement avait t demand par les prestataires
eux-m)mes. Un peu plus tard donc, une stagiaire sest occup e dinterroger tous les
prestataires qui devaient remplir par ailleurs un feuillet d crivant leurs comp tences. Ce
feuillet, ' tait nimporte quoi, .a puait le copier-coller # plein nez des CV de la boite. Le
copier-coller un peu b)te, car des trucs superflus de CV se sont retrouv s sur les feuillets de
tout le monde... Moi en tout cas, |' tais contre la r aisation de cette base car on
instrumentalisait un peu plus le chair-#-canonisme du prestataire. Nulle mention n' tait faite
de nos aspirations et notamment, pour certains, de notre volont # sortir des domaines 05 I'on
a des comp tences. La conception de la base ressemble # une machine insensible qui d cide
de la vie des gens. Exemple: Alexandre re.oit une demande dans un domaine pr cis. Il n'y
comprend rien # ce domaine, comme d'habitude, aors il fait une requ)te dans la base. Il en
r sulte une s rie de noms de collaborateurs qui ont d j# touch # ce domaine. Alexandre
envoie laliste de CV correspondant au client. Est-ce que lamission int resse les prestataires?
Est-ce que les prestataires veulent encore travailler dans le domaine ? Quel est v ritablement
leur niveau # ce jour dans ce domaine ? On n'en sait rien, et on sen fout.

Il ya eut plusieurs de ces r unions mensuelles 05 on se dit tout, de plus en plus espac es dans
le temps et attirant de moins en moins de gens. Puis .asest arr)t , faute de combattants.
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Le suivi

Autre grand changement claironn : le suivi. On soccupe de vous, les gars, vous pouvez
compter sur nous ! On nous avait d j# dit .a lors de chague r union d'agence. On devait
dailleurs en faire plus de ces r unions, mais dans les faits, .a gonflait tout le monde: les
prestataires qui venaient pour rien et les commerciaux qui devaient les supporter pendant
toute une soir e. Alors, Rance et compagnie ont d cid que les commerciaux devaient venir
nous voir sur place plus souvent. Autrement dit, faire comme toutes les ssii, et nous payer un
repas de temps # autre. Ah j'en ai vu quelques-uns uns de ces repas, et ¢' tait pas fameux.
Maurice, le calme et discret, qui essaye de simproviser meneur de la conversation, c'est
marrant # voir. Il y arrive pas bien s8r, maisil essayeO Il am)me fait faire un cadavre exquis
parl : chacun continue la phrase dit par le pr ¢ dent. Un jeu rigolo, fait pour les 12 ans. Moi
j' taisplut,t constern , maisje suis peut-)tre m chant. Enfin, ¢' tait .ale suivi.

Cava?
-.ava
On bouffe et puisony va.

Cava?
- non pas vraiment.
Ok, on va pas en parler maintenant, on se rappelle, d'accord ?.

LaRTT

AhlaRTT, c¢' tait bon .a. On en parlait, on en parlait, comme si on dlait lafaire. D j# fin 99,
c' tait imminent. Il y aeut desr unions des employ savec Poulet. Ils taient charg s de faire
des propositions. Des gens en inter-contrat ont appel tous les collaborateurs de la DT pour
savoir sils avaient des propositions # faire. Puis I'ann e 2000 a commenc . En janvier, les
commerciaux ont temp r gr7ce # .a les ardeurs augmentataires des employ s. "Non, moi je
voudrais bien t'augmenter, m)me plus s .a ne tenait qu# moi. Mais .a bloque en dessus de
moi. La RTT, .ava co8ter tr+s cher # Intox. Et puis il y al'introduction en bourse! Non, la
conjoncture est pas bonne(. Plus I'ann e passait, plus .a devenait imminent. En f vrier/mars
finalement, les dirigeants Intox se sont rendus compte qu'on pouvait rester | gal en filant 1/2
journ e # prendre tous les 2 mois /2 travaill s, perdues sinon (en fait, elles n'ont jamais t
perdues pour personne). Celafaisait bien dansles 2 jours 1/2 par an de RTT, quelleavanc e!!
Mais bon, on nous a dit que c' tait provisoire en attendant le r+glement d finitif des 35h qui
lui devait )tre imminent. On attendait |'accord de branche du Syntec que tout le monde
annon.ait. On I'attendait pour se positionner par rapport # lui. En fait, il tait clair qu'lntox
appliquerait le minimum des minimums des fonds de tiroir de I'accord Syntec. Mais bon, on
n'en savait rien. En novembre 2000, finalement, # peu pr+s en m)me temps que lesr unions
sur les Stock options, ont eut lieu 2 r unions 05 Poulet et un avocat v reux d voil+rent #
I'ensemble du personnel les choix de r duction du travail dans Intox. Ces r unions taient
fameuses car beaucoup de gens se sont nerv s. Alors que tous auraient d8 )tre content
d'avoir des jours de cong s en plus...! Non, on a vu Poulet dans toute sa splendeur: un vieil
picier # qui I'on prenait son argent et qui essayait d'en garder le maximum. Le r sultat en
terme de RTT # Intox est le pire de toutes les ssii que je connaisse (et je me suis pourtant
renseign sur plus d'une vingtaine). Inutile de rentrer dans le d tail ici, mais c' tait nervant.
Surtout la forme dailleurs, la pr sentation de l'avocat v reux ressemblait vraiment # du
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foutage de gueule superbe. Sur le fond: contrairement # toutes les ssii et I'accord Syntec lui-
m)me, tous les jours attribu s avaient lieu # des datesd cid es par le patron seul.

Les commerciaux de laDT ont essay detemp rer : mais non, I'accord n'est pas si terrible, et
de toutes mani+res, il sera ce qu'on en fera. Tu peux avoir confiance. Quelque mois plus tard,
ils refusaient des demandes de RTT d'employ sau motif qu'il leur restait desjours de cong .
En f vrier 2001, on atous re.u la nouvelle organisation Intox, une de plus, en m)me temps
que la charte d'organisation de la RTT. On pouvait y lire que le principe g n ra retenu est
celui dun forfait en jours de travail sur I'ann e, 217 exactement, les journ es ou demi-
journ esdetravail tant comptabilis sdelafa.on suivante :

- Jusgu'# 6h de travail effectif = 1/2 journ e

- Au-del# de 6h de travail effectif =1 journ e

NB : Il est important de voir que la notion de jour remplace celle d'heure travaill e. Les
heures suppl mentaires ou les rattrapages sont d finitivement bannis. Il devient normal de
faire jusqu# 13h par jour (limitel gale).

Par ailleurs, dans un souci de rentabilit , les jours de repos des saari s seront affect s de
fa.on prioritaire aux p riodes d'inter-missions ou de sous-charge. Le positionnement des jours
de travail avec le client au titre d'une mission pourra conduire # fixer d'avance des jours de
repos, notamment lorsgue le client ferme son entreprise ou lorsque la mission ne justifie pas
une pr sence # plein temps du collaborateur.

NB: Tous les jours de repos gagn s sont donc d cid s par Intox. Contrairement # la grande
majorit des autres ssii.

Et bien SBr il tait rappel que s le sdlari ne dispose pas de jours de repos et qu'il se trouve
en inter-contrat, sapr sence au si+ge est requise.

Les Stock Options

Les Stock Options, tout le monde connait le principe: cela devient int ressant si la cote de
I'entreprise monte. Ce n'est pas vident que ce soit int ressant # Intox, petite ssii, mais au
moins il n'y avait rien # perdre© donc, pas grand chose # redire, except que celaa t
pr sent comme un int ressement substantiel et que pour pouvoir en profiter, il faut rester
guatre ans dans la boite. Si on d missionne avant, on perd absolument tous les acquis. Quatre
ans, c'est long pour un jeune prestataire, alors pour ceux qui sont d j# I# depuis longtemps
(2,3 ans), cela parait inimaginable de rester encore tout ce temps.
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Petit Tour d'Intox

Quelques passages trop violent ou imm rit sont t censur s.

Pierre Rance : [ Censur ]

Pierre est le chef tout puissant de la DT. Apr+s quelques d buts difficiles, il arepris en main
cettedivision et ar uss # faire son chiffre. Un chiffre reconnu par tout le monde d'autant plus
guil est r gulier: pas de surprises avec la DT, elle rapporte tous les mois sans faire parler
d'elle. Et Pierre Rance a carte blanche... Malheureusement peut-)tre.

Le personnage est froid, naturellement froid. [ Censur ]. En grand professionnel, il aappris#
d cocher des sourires quand il ressent le besoin chez son interlocuteur et que .a serve ses
int r)ts. Normalement, il est froid, et surtout quand il est stress , ce qui doit arriver souvent.
C'est un vieux gourou commercial qui lui a appris # paraitre, et Pierre ne jure que par lui. Il
oblige m)me ses commerciaux # aller le voir.

Cette froideur lui donne galement un air comp tent, ce que renforce ses prises de position:
"je veux qu'on soit les meilleurs( ou "moi, je veux les meilleurs’. Il donne en cons quence
I'impression d’)tre ambitieux, dynamique et r actif. Il peut provogquer une r union dans la
minute ou bien voust | phoner chez vous # 21h pour un truc qui peut attendre. Le consulting
n'attends pas !! Mais # y regarder d'un peu plus pr+s, vous vous rendez compte que cette
r activit , c'est un peu n'importe quoi, c'est plut,t de I'agitation de cabris sur une chaise
comme disait I'autre. On convoque les prestataires pour n'importe quoi au si+ge ou # leur
boulot, imm diatement pour les commerciaux, c'est-#-dire au dernier moment pour les
prestataires.

Sinonil y ale s rieux d'Intox en leitmotiv: Intox doit )tre la plus comp tente, la plus proche
des clients. Les clients doivent avoir une relation de confiance avec les commerciaux d'Intox.
A Intox, on n'est pas des vendeurs de n‘importe quoi, on fait du s rieux. On peut toujours le
dire... Pierre et Andr disent souvent que la diff rence entre Intox et une autre ssii, c'est qu'#
Intox on ne modifie pas les CV. IlIs oublient de dire que dans le m)me temps, Maurice et
Alexandre inventent n'importe quoi.

[ Censur ] et nombreux sont ceux qui Susent # son contact.

Mais des fois, Pierre vous sourit, peut m)me se montrer charitable, voire avoir de la piti . Ce
qui lui fait penser que c'est un mec bien.

Andr Lebihan : Le vieux singe qui fait des grimaces

Andr est sans conteste le gars le plus intelligent des dirigeants de la DT mais c'est aussi le
plus hypocrite, le plus d cevant. Qu'est-ce qu'il est sympa ce Andr ! Toujours souriant,
boute-en-train, # tirer la langue. Ca, pour faire des grimaces, il en fait. Ca vient certainement
d'une ancienne timidit . (jusqu# r cemment, il tait incapable de soutenir un regard, jusqu#
ce que le gourou # Pierre ait r ussi # le changer). Mais il a appris# en user et # en abuser de
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