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LES QUATRE PRINCIPES DE LA PUTE
ou
LA DEMARCHE QUALITE DE LA PERIPATETICIENNE *

* SOCRATE n'écrivait pas, il parlait en se promenant autour de I'Acropole.

Sesdisciples, les péripatéticiens, ont donné leur nom aux professionndles dont il et question car, comme dlles, ils
déambulaent.

L'histoire a retenu ses pensées grace aPLATON qui notait les propos du maitre; et fort curieusement, PLATON est a
I'origine de I'amour platonique! !

S le plus vieux métier du monde a résisté aux vagues moralisatrices, aux véroles, chaudes pisses et autres SIDA, c'est
certainement parce quiil respecte des regles de fonctionnement smples et efficaces.

I donc sembler logique de Sen inspirer pour jeter les bases d'une démarche qudité.
Prerel?ért principe: LapSt%%E MONTR etRR%OLE. q

Au pires dlen'est pas sur letrottoir, elle est en vitrine !
A son image, I'usine doit "souvrir”, se montrer, racoler.
Souvrir aux clients bien Sir, maisauss :
- aux fournisseurs, pour quils nous connaissent mieux, pour adapter leur offre et
prestations a nos besoins (qui ne sont que les besoins de nos clients)
- aux familles, aux amis pour quils partagent notre aventure collective
- aux partenaires : Mongeur le Maire, le Sous Préfet, la DRIRE, I'ingpecteur du
travail, de la CRAM, le banquier, pour ne pas leur donner I'impression quel'on ne
pense a eux gqu'en cas de coup dur
- aux confreres, Frangais S possible, pour que tous ensemble on progresse dans
Cette guerre économique sans pitié
- aux concurrents ? NON. Car n'oublions pas quun bon concurrent est un concurrent
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Deuxieme principe : La pute se MAQUILLE.

Elle s maquille al'exces pour attirer le regard, et laou il faut, pour que le chdand laregarde.

Demémeil faut que I'usine, ses abords, ses locaux sociaux soient comme le visiteur Sattend a les trouver.

Et comme tout est relatif, il faut que certains @éments soient "justes comme il faut" pour vaoriser les autres : lestoilettes
de Monsieur le Directeur moins belles que celles des opérateurs.



Troiséme principe : La pute aune SPECIALITE.

S dle baise comme alamaison, autant rester ala maison!

Cette recherche permanente de spéciaités dans un monde ou les besoins implicites passent de plus en plus rapidement
dans I'explicite, peut servir de base alaréflexion stratégique collective.

Nous vendions un METIER : fondeur injecteur ddliages cuivreux.

Nous avons évolué vers :
- vendeur de PIECES brutes de fonderie, puis usinées, puis montées
- puis vendeurs de SERVICES (conception, optimisation, tests de vaidation..)
- puis vendeur de FONCTIONS complétes
- enfin vendeurs dHOMMES ( nos opératrices et opérateurs, nos commerciaux "guichet unique' aptes a prendre
toutes décisions en direct-live, ..)

" Letemps n'est plus ou on vend un produit!
On sevend soi-méme,
On vend son usine et ses hommes,
Et seulement dors on parle de son produit ™

Nous vendons de plus en plus des VISIONS que nous cherchons a partager avec tous nos partenaires, pour tous
ensemble tenter d'anticiper les évolutions a venir, ou mieux les orienter en les accompagnant.
Bref nous sommes collectivement en recherche de notre spécidité de demain.

Quatriéme principe : lapute NE FILE PAS LA CHAUDE PISSE (ou pire) aun client!

Parce qu'dors, €le ne perd pas que le client, dle perd auss tousles copains du client; et méme s dle se soigneil y ade
fortes chances pour que ses clients se souviennent du cuisant de I'expérience, et alllent tater d'autres speciaités!

La chaude pisse de lI'industrie est le non-respect du délai et des quantités,
Lavérale, lanonqudite,
Le SIDA, la non-compétitivité.

Le respect du déa et des quantités semble le moins important du triptyque, et pourtant, c'est le plus indiscutable car
2.853 pieces ne sont incontestablement pas 3.000, et mardi ce n'est incontestablement pas lundi.

De plus Cest le seul paramétre qui ne nécessite aucun investissement, juste une volonté commune.

Curieusement, et couramment, certains, qui ne repectent ni les déais ni les quantités, veulent faire croire que leurs
produits sont de qualité et au juste prix !

Laquaité et plus difficile a prouver, car dle est fonction du prix.
Le non-compétitivité c'est lamort aterme.

Tels sont les 4 principes de ladémarche qudité de la pute !
Le message et trivid, grossier, mais dexpérience il se retient, se décline aisément, et fait trés vite partie de la culture
commune.
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