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11

FRANÇOIS LAMBERT

1

mauvais emPloyé = bon enTrePreneur ?

Peu de gens se lancent dans les affaires dès qu’ils entrent sur 

le marché du travail. En général, on travaille d’abord pour 

un employeur, une entreprise, que ce soit une boutique de 

vêtements, un café, une usine, une agence de publicité ou 

n’importe quoi d’autre. 

Les bons employés font ce que leur patron leur dit de faire. 

Ils ne discutent pas les règles et n’essaient pas de changer 

le produit ou le service vendu. Ils entrent dans le carcan de 

l’entreprise, se conforment à ses diktats. 

C’est ce que nous faisons pour la plupart quand nous commen-

çons un nouvel emploi. Nous suivons les autres. Nous voulons 

montrer à notre employeur que nous avons les compétences 

voulues pour accomplir notre travail, qu’il a bien fait de nous 

engager.
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12

L'entrepreneuriat,  c'est difficiLe.  POINT.

Bientôt, cependant, certains dévient de cette route. Ils com-
mencent à tout remettre en cause : ce que leur patron leur 
demande, les politiques de l’entreprise, le produit ou le service 
vendu. Ils essaient de faire les choses à leur façon, quitte à 
changer les règles. Ils suggèrent de nouvelles idées. Le plus 
souvent, toutefois, ils ne trouvent pas d’écho à leurs proposi-
tions. Leurs patrons ne les écoutent pas. Si la plupart des gens 
veulent du changement, ils le craignent en même temps ; ils 
ont peur du chemin à parcourir pour arriver à destination.

Frustrés, ces bons employés deviennent peu à peu de mauvais 
employés. Il arrive un moment où l’entreprise doit se débar-
rasser d’eux, ou alors ils la quittent d’eux-mêmes parce qu’ils 
ne sont pas heureux.

En réalité, ils ne sont tout simplement pas à la bonne place.

Le bon employé ne ressent pas le besoin de se dépasser. Il 
est heureux dans ce qui est déjà là. Ça peut durer deux ans, 
vingt ans ; il est toujours content.

Le mauvais employé, lui, finit par s’ennuyer, par se sentir 
coincé, par étouffer.

Mais alors, peut-être que derrière ce mauvais employé se cache 
un bon entrepreneur… car, justement, ce désir de dépassement 
est l’une des principales qualités de ce dernier. 

En fait, cet employé est tellement créatif, tellement plein  
d’ardeur qu’il a continuellement besoin de voir les choses 
bouger dans l’entreprise. Mais chaque fois qu’il propose 
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