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CHEZ LE MÊME ÉDITEUR


Collection guide métier, la création d’entreprises décryptée de A à Z par secteur d’activité :


• Créer une entreprise de services à la personne


• Devenez consultant !


• Ouvrez un gîte rural !


• Ouvrez un magasin !


• Ouvrez un restaurant !


• Vendez sur les marchés !


Collection guide méthode, un éclairage sur un point précis du sujet de création (statuts, formalités…) :


• Financer votre création d’entreprise


• Le guide de la micro-entreprise


• Quel statut pour mon entreprise ?


• Réaliser votre étude de marché


• Trouver une idée de création d’entreprise


L’APCE agit depuis plus de vingt ans en faveur des créateurs en mettant à leur disposition informations et outils pour les aider efficacement dans la réalisation de leurs projets.
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Hamida Laoufi (L.L. Conseil) et
Nathalie Le Béguec (Ad Hoc Design)
de nous avoir confié leur aventure dans le monde du conseil, ainsi
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Vous souhaitez devenir consultant. Certains d’entre vous exercent ce métier depuis de nombreuses années, et veulent devenir indépendants ou s’associer et ouvrir un cabinet de conseil. D’autres ont une expertise dans un domaine pointu et souhaitent utiliser cette compétence autrement, en vendant leurs conseils aux entreprises.


Cet ouvrage vous permettra de donner vie à votre projet, et d’en travailler toutes les étapes. Car un projet rassemble plusieurs pièces d’un puzzle.


La première pièce de ce puzzle, autour de laquelle toutes les autres s’imbriquent, c’est l’homme ou la femme que vous êtes, dont le parcours, l’expérience, les rencontres, l’ont conduit vers cette aventure.


La deuxième pièce, c’est la connaissance d’un métier, de ses évolutions passées et à venir.


Assembler la troisième pièce, c’est maîtriser un environnement. Car la prestation que vous allez proposer s’adresse à une clientèle bien déterminée, en un lieu que vous avez choisi.


Votre projet commencera à réellement prendre forme avec la quatrième pièce, lorsque vous devrez envisager votre installation et choisir votre local, votre matériel, et peut-être du personnel.


Mais vous savez que pour bénéficier de financements, vous devez rédiger un dossier bien argumenté, comprenant, entre autres, un plan de financement et un compte de résultat prévisionnel sur trois ans : c’est la cinquième pièce du puzzle.


Le choix de la forme juridique adaptée à votre projet et les démarches à accomplir constituent les sixième et septième pièces du puzzle.


Restent enfin, avec la huitième pièce, les moyens de créer votre réseau, élément essentiel qui permettra à votre activité de se développer.


La dernière pièce du puzzle vous fournira ouvrages et adresses pour être toujours plus informé.


Tout au long de ces pages vous seront proposées certaines questions indispensables à approfondir. Les réponses composeront le dossier qui vous permettra d’obtenir des financements.


En plus de toutes les notions essentielles à connaître pour réaliser et mener à bien un tel projet, nous avons parsemé cet ouvrage d’anecdotes, de conseils et d’astuces qui vous permettront d’appréhender cette aventure de manière moins théorique.


À la fin de certains chapitres, des consultants, dont les expériences sont très différentes les unes des autres nous confient leurs parcours. Ils ont des compétences diverses et s’adressent donc à des cibles différentes…


Ces témoignages apporteront encore plus de réalité à votre projet : vous identifierez, avec plus de lucidité, vos handicaps et vos atouts.


L’essentiel est qu’animé d’un esprit de liberté et d’indépendance, vous sortiez gagnant de ce parcours semé d’embûches, mais aussi de rencontres, de missions passionnantes…
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Êtes-vous prêt à entreprendre ?


	1







Devenir consultant est sans doute un rêve, mais est-il réaliste ? À l’inverse, ce projet est peut-être une solution de remplacement à une situation qui vous déplaît ? Créer une entreprise doit être un juste compromis entre le désirable et le réalisable.


Pourquoi réellement souhaitez-vous vous lancer dans cette aventure ? Quelle est votre situation familiale, professionnelle ? Ces questions et bien d’autres demandent des réponses objectives.



Se poser les bonnes questions


Entreprendre demande de comprendre les raisons profondes qui motivent votre choix. Certaines motivations peuvent être un moteur dans votre projet, tandis que d’autres peuvent être un frein, et cela dépend de chaque personnalité.


Vouloir créer une entreprise pour sortir du chômage n’est pas une mauvaise raison en soi, si vous êtes passionné par votre métier et que vous aimez l’indépendance. A contrario, si cette solution a été choisie par désespoir de ne pouvoir trouver une autre source de revenu, vous ne devez pas persévérer dans cette voie. Vous pouvez aussi avoir envie de changer de métier ou tout simplement de créer une entreprise : le conseil correspond-il alors à vos attentes de changement ?


Vous découvrirez vite que votre entourage et en particulier votre famille prennent beaucoup d’importance dans un tel projet, que ce soit par leur soutien financier, leurs compétences ou leur soutien moral. Vous devez par conséquent évaluer dans quelle mesure chacun sera présent dans votre aventure.




« Le grand bureau avec une ou deux secrétaires à votre disposition et toute la logistique qui suit derrière… il faut mettre une croix dessus quand on s’installe comme consultant. »


Propos de Bruno Dupont qui a créé SA Euralia, recueillis par Management du 5 juillet 1999.





Peut-être avez-vous des enfants, majeurs ou en bas âge, ou alors souhaitez-vous fonder une famille ? N’oubliez pas que les premiers mois, les premières années ne vous permettront pas d’être aussi disponible que vous le souhaitez sans doute. La création d’entreprise mobilise tout votre temps et votre énergie. Ce manque de disponibilité peut être également contraignant si vous avez de nombreuses activités extra-professionnelles ou que vous aspirez à un train de vie reposant.


Vous devez faire un bilan de votre parcours professionnel, et ainsi décrire les compétences acquises par des diplômes ou des expériences (professionnelles ou non). Cette liste vous permettra d’apprécier votre capacité d’une part à entreprendre, à gérer, à manager, d’autre part à apporter votre expertise.


Vous devez également analyser votre personnalité, et évaluer votre capacité à supporter l’indépendance et même la solitude, dont beaucoup de consultants se plaignent. Votre confiance en vous est aussi un facteur de réussite.


Enfin la motivation principale dans l’exercice de ce métier est, pour certains, l’attrait des revenus importants. Vous risquez, dans ce cas, des désillusions, et si c’est l’unique objectif, allez-vous exercer votre profession avec enthousiasme ?



Un savoir-faire essentiel




« Vous devez avoir une vision globale de l’entreprise, connaître ses différents métiers, son processus industriel. »


Nathalie Le Béguec Ad Hoc Design.





Aucun diplôme n’est obligatoire, mais l’on s’aperçoit que la majorité des consultants sortent de grandes écoles d’ingénieur ou de commerce, ou ont un diplôme universitaire tel qu’une maîtrise, un DESS, un DEA ou un doctorat dans des domaines spécifiques, allant des sciences humaines aux sciences politiques en passant par l’économie, le marketing, la communication…


Une culture générale, acquise en entreprise, de préférence au sein d’une PME, permet d’instaurer facilement le dialogue avec le dirigeant de l’entreprise cliente.


Posséder une expérience de terrain, un savoir-faire pointu dans un domaine novateur vous permettra d’être LA personne dont a besoin l’entreprise cliente.


Outre des capacités techniques, vous devez posséder des compétences commerciales, car vous allez vendre de l’éphémère, des promesses. Vendre un produit est simple, il suffit de le présenter, de le décrire… mais vendre un service se complique car le contrat se signe sur un rapport de confiance. Le conseil est surtout utilisé à court terme, par conséquent votre prestation doit plus que jamais être efficace, opérationnelle ; les tarifs se négocient, à vous de prouver à l’entreprise que votre intervention peut vite être rentabilisée.




Vous pouvez vous mettre dans une espèce de dynamique personnelle, ou d’entreprise, qui vous amènera à dire : « Là il y a une demande, les clients le confirment, voilà le niveau d’expertise qu’il faut que j’apporte, voilà la géographie dans laquelle ça se passe (France, Europe, le Berry ou la Bourgogne…) » mais il n’est pas possible de pointer tel domaine comme une niche.


Choisir votre secteur d’activité est une démarche par rapport à votre propre histoire, par rapport aux domaines dans lesquels vous vous sentez à l’aise.


Propos d’un partner sur le métier de consultant.





Quelle est votre expertise ? Elle peut être la connaissance d’un secteur d’activité particulier ou la maîtrise d’un savoir-faire propre à une fonction que vous avez exercée.


• Un métier : vous étiez directeur des ressources humaines, de la logistique, de la communication ou des achats, ou bien encore designer (ce métier peut en effet mener au conseil en design).


• Un secteur : l’automobile, le BTP, l’industrie ou la grande distribution…


En pratique, les différentes phases d’une prestation demandent des compétences distinctes.


• Le recueil et l’analyse de données (l’identification du problème) : cette phase exige rigueur, méthode, sens de l’écoute, compréhension immédiate, mais aussi, curiosité et perspicacité.


• L’apport d’une méthodologie : cette phase nécessite un esprit de synthèse et d’analyse, de conceptualisation et bien entendu des compétences techniques. Votre raisonnement doit être pertinent.


• Les recommandations : cette phase demande pédagogie et force de conviction, et par conséquent une bonne confiance en soi. Car à ce stade, le client regrettera ou non de vous avoir fait confiance. Un manque de diplomatie peut mettre en péril toute votre étude, un peu d’intuition et de sensibilité éviteront que le client se sente menacé.


• La mise en place et le suivi des décisions : votre professionnalisme vous permettra de réaliser cette phase sans peine.




La part des diplômés de l’enseignement supérieur dans le domaine du conseil est supérieure à celle observée dans la plupart des autres secteurs d’activité.





Vous devez avoir une vision rapide et globale de l’environnement de l’entreprise et posséder un esprit créatif et analytique.


La demande naît souvent de l’offre. Très peu structurée, elle dépend beaucoup de la relation qui s’établit, lors de la prospection ou au début de la mission, entre les deux partenaires. Si le consultant n’instaure pas assez la confiance, la solution proposée risque de ne pas être appliquée, quand la mission n’est pas simplement abrégée sur la demande du client.


Tout amateurisme ou intellectualisme est exclu. Il faut être opérationnel, pratique et pédagogue. Votre mission consiste à proposer une expertise, mais aussi, de plus en plus souvent, à mettre en œuvre les solutions préconisées. Trois fonctions importantes doivent être remplies simultanément :


• une fonction commerciale ;


• une fonction recherche : adapter ses outils à ses nouveaux clients ;


• une fonction conseil : instaurer la confiance, avoir une démarche claire et transparente pour le client, vérifier pas à pas les ébauches de solutions avec l’environnement du client…



Un savoir-être




L’angoisse du vide succédant aux périodes de forte activité, la monotonie du temps passé à prospecter de nouvelles missions sont à prendre en compte avant de vous lancer. Il est donc nécessaire d’évaluer vos capacités à appréhender ces difficultés.





Ce qui mène beaucoup de cadres dirigeants vers le consulting est une lassitude de la hiérarchie et du stress en entreprise. Certains voient se rapprocher à trop vive allure l’âge de la retraite, ils souhaitent alors finir leur carrière en volant de leurs propres ailes, et choisir eux-mêmes le jour où ils cesseront leur activité (70 ans ou plus…).








Le client décide, le consultant conseille. Le consultant « Diva » qui s’approprie la mission n’a pas sa place dans ce métier : le conseil est un métier d’humilité !





La recherche d’indépendance, de liberté, l’aboutissement d’une carrière, le souhait de mettre en valeur un bagage de compétences accumulées, sont autant de moteurs qui vous stimulent dans la réalisation de ce projet.


Certaines qualités humaines sont primordiales pour gagner la confiance du client (ou travailler en équipe) : l’adaptabilité, la méthode et la séduction sont quelques-unes des armes du consultant. Mais il doit aussi être clair, savoir communiquer ses idées, susciter la confiance, savoir se faire acheter ses prestations, effectuer un travail de qualité, en toute indépendance. Les relations intuitu personæ, le parler vrai et la force de conviction prévalent. Le sens commercial est indispensable, être bon dans une technique ne suffit pas.


Vous devez pouvoir apporter la preuve de l’importance et de l’urgence de votre mission, ainsi que de l’insuffisance (ou l’absence) de compétences internes à l’entreprise.


Vous devez être autonome et posséder une grande confiance en vous, avoir le goût de la liberté, croire en ce que vous faites, pouvoir supporter le stress et l’incertitude liés à la précarité des revenus et du statut.




Un consultant peut être utilisé par l’entreprise cliente comme « fusible » pour faire passer des décisions impopulaires… cette position inconfortable peut être psychologiquement insupportable.





Vous allez devoir accepter la solitude qui peut être pesante, tout en sachant organiser autour de vous un réseau de compétences et de prescripteurs.


Si vous démarrez l’activité alors que vous occupez encore un poste d’encadrement dans une entreprise, vous aurez davantage d’assurance et de confiance en vous, et serez en conséquence, plus crédible. Vous préservez ainsi, vis-à-vis du client, votre image professionnelle. Car malheureusement, le statut de chômeur, outre ses inconvénients financiers, déstabilise et annihile plus ou moins (selon la durée) votre potentiel, bien malgré vous. Aussi, vous pouvez devancer une réduction de personnel dans votre entreprise, en externalisant vos propres services. Votre premier client est alors votre ancien employeur, il ne vous restera plus qu’à en conquérir d’autres. Mais en aucun cas ce projet de devenir consultant ne doit être un pisaller : l’échec serait inévitable.


Si vous fondez une société, très vite la nécessité de manager va s’imposer. Cette capacité est souvent intrinsèque au métier de consultant, plus qu’à d’autres professions. Mais ce domaine, autant que les autres, ne doit pas être négligé, sous peine de voir naître des conflits internes, qui très vite se ressentiront sur des missions mal exécutées.



Une gestion sans faille


Selon le statut choisi, la gestion de votre entreprise sera plus ou moins complexe. Mais en tout état de cause, certaines données sont immuables.




D’après Katia Skasine, K.S. Export, le département des Hauts-de-Seine, un des plus exportateurs de France, se trouve être également très dynamique en formation à la création d’entreprise, et soutient particulièrement les porteurs de projets.





Il restera toujours nécessaire d’avoir un carnet de commandes rempli, de limiter les charges dans la mesure du possible, et de relancer les mauvais payeurs.


Le « stress » du carnet de commandes est important, mais il doit être rempli en fonction de votre capacité de travail. Si vous êtes seul et signez trop de contrats, vous allez vous retrouver dans l’impossibi-lité pratique de les respecter. Vous devez cependant constamment maintenir et renouveler votre portefeuille clients.







La gestion de votre temps doit être très rigoureuse. Il est nécessaire de faire la distinction entre la vie professionnelle et la vie personnelle surtout si vous avez votre bureau à votre domicile.


Vous devez, en conséquence, vous établir des règles de vie.





Les déplacements sont nombreux et le travail d’enquête chez le client alterne avec les heures de synthèse passées au cabinet. Ce temps doit être géré au mieux pour une meilleure rentabilité. Prévoyez des grilles journalières avec l’affectation du temps passé pour le bilan mensuel et les facturations. La prospection de nouveaux clients, lors du démarrage de l’activité, peut atteindre 40 % de l’emploi du temps. Il est alors important d’être organisé, et de ne pas attendre qu’une mission soit terminée pour partir à la recherche de nouveaux clients. Il est conseillé de planifier une dizaine de jours par mois consacrés aux prestations, le même temps pour les démarches commerciales, les deux derniers jours restant à la formation.


En vitesse de croisière, le découpage moyen du temps est le suivant1 :






	
• Élaboration de produits

	11 %






	
• Prospection

	20 %







	
• Prestations clients

	55 %







	
• Gestion

	8 %







	
• Divers

	6 %







Les frais entraînés par les nombreux déplacements doivent être raisonnables ; ce poste trop souvent surdimensionné peut être fatal à votre entreprise.




La rentabilité fluctuante dépendant de votre carnet de commandes entraîne des problèmes de trésorerie si vous ne restez pas vigilant.





Les impayés sont courants, vous devez suivre régulièrement leur évolution et relancer tout aussi régulièrement ces clients, que les sommes soient importantes ou non. Des honoraires réglés tardivement nécessitent une trésorerie importante pour répondre à toutes les charges fixes existantes. Soyez vigilant.


La gestion passe également par une évaluation raisonnable de vos tarifs. Trop ou pas assez élevés, ils vous enlèvent toute crédibilité.



Une formation


La formation, si elle n’est pas nécessaire pour améliorer vos compétences techniques que l’on imagine pointues et dotées d’une solide expérience, est indispensable pour un ressourcement permanent. Il faut se recycler sans cesse, sous peine de détenir un savoir-faire obsolète. Vous devez inlassablement continuer recherches et études sur le secteur que vous ciblez afin de ne jamais être en décalage ; vous n’en serez que plus crédible lors de votre prospection car votre discours s’en ressentira.




L’adhésion à une association de consultants est un bon moyen d’accéder à une formation permanente. C’est l’opportunité de nombreux échanges, tant sur les expériences, que sur les problématiques liées directement à votre activité. Des réunions régulières font intervenir des experts sur des thèmes précis et vous permettent de constamment vous ressourcer. Certaines associations organisent, de plus, des cessions de stages (comptabilité, Internet, télémarketing…).





Assistez à des conférences, des colloques, des séminaires, prenez contact avec les associations professionnelles, participez à des cessions de formation…


Sur le plan commercial, nous vous conseillons de suivre une formation de télémarketing pour adopter les réflexes et les méthodes utiles à la recherche de votre clientèle.


Sur le plan de la gestion (comptabilité, création d’entreprise…), il ne fait nul doute que certains d’entre vous maîtrisent parfaitement le sujet au niveau d’une grande entreprise, mais peut-être moins à celui des professions libérales ou d’une SARL, qui possèdent leurs caractéristiques propres.






Où trouver le succès ?


• Des compétences techniques et une solide expérience en entreprise ou dans un cabinet de consultant.


• Des compétences commerciales.


• La constitution d’un réseau efficace.


• Un ressourcement permanent.


• Un engagement personnel.


• Une rigueur, tant au niveau de la qualité d’exécution de la mission, qu’au niveau du respect des délais, des objectifs, des coûts.







K.S. Export



Consultante internationale


98, rue Gallieni, 92100 Boulogne


Katia Skasine, après un bac de techniques commerciales, et un DEUG de langues étrangères appliquées (anglais, espagnol), a suivi un dernier cycle en marketing international.




« Les premiers mois impliquent qu’environ 80 % du temps soient consacrés aux relations commerciales. »





Puis elle réalise, durant trois ans, des missions (étude de marché, export…) pour le compte d’entreprises, au sein de l’Association des exportateurs des Hauts-de-Seine. Cette expérience lui permet de développer ses compétences en commerce international et d’alimenter son carnet d’adresses.


Après une formation d’une durée de trois mois à la création d’entreprises et un an de portage salarial, elle s’installe à son compte. Cette formation lui a permis de mieux cerner ses compétences, et d’appréhender les démarches et la gestion utiles à la mise en place d’un tel projet. Le statut d’indépendant lui semble adapté à sa profession. Katia Skasine choisit cependant d’opter pour une phase de transition en utilisant les services d’une société de portage car cette formule lui évite de supporter les charges inhérentes à l’activité, et elle préfère gérer l’incertitude quant au potentiel de développement de son entreprise.


Elle a de plus la sensation d’affronter un secteur essentiellement masculin, ce qui constitue à ses yeux un handicap.


La décision de passer du portage au statut d’indépendant a pu se faire lorsque son activité a atteint une vitesse de croisière et que son réseau lui est apparu comme suffisant.


Son seul investissement réside dans un ordinateur portable, indispensable à l’activité de consultant ; des amis mettent à sa disposition un bureau totalement équipé.


Les premiers mois impliquent qu’environ 80 % du temps soient consacrés aux relations commerciales et à la prospection tandis que 20 % seulement permettent d’effectuer des missions et de les facturer. C’est une proportion qui a tendance à s’inverser au fil du temps mais ces deux composantes sont cependant omniprésentes dans la fonction de consultant. Il est nécessaire, dans ces circonstances, d’avoir un sens prononcé de l’organisation, ainsi, toutes les activités (recherche de clients, entretien de la clientèle, participation aux salons, aux réunions de clubs… dossiers clients et gestion) peuvent être menées à bien.




« Il faut que le contact passe ! »





Développer son réseau, hormis le bouche-à-oreille, passe par sa présence lors de rendez-vous professionnels tels que les salons, les clubs, etc. Katia Skasine ne démarche en aucun cas par mailing, dont elle estime le retour inexistant. Elle utilise cette technique uniquement pour promouvoir un programme de formation (export et commerce international) qu’elle vient de mettre en place. Il faut être patient au début car même si des clients sont intéressés, rien ne vous assure qu’ils ont une mission à vous confier dans l’immédiat. Le relationnel est ainsi capital dans la pérennité du réseau, « il faut que le contact passe ! Vous devez sans cesse aller vers le client et mettre en avant vos compétences si vous ne voulez pas risquer l’inactivité prolongée ». Il faut être à l’écoute, s’informer, participer à des formations pour suivre l’évolution des métiers et des marchés.


Confiante en l’avenir d’Internet, elle estime sa présence sur la toile quasi obligatoire. Elle utilise son site comme outil de communication (elle y présente en effet ses prestations) mais aussi comme outil de travail. L’une de ses activités consiste à mettre en relation par Internet des personnes qui souhaitent réaliser des affaires à l’étranger, elle fait alors office d’intermédiaire à la négociation internationale. Son site permet, par exemple, au Canadien qui veut exporter en Asie de rencontrer sur le Web un importateur intéressé par ce projet.
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