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    [INTRODUCTION]




     




    Comme l’écrivait avec humour et réalisme Frank Tyger, éditorialiste et dessinateur humoristique américain décédé en 2011, « l’ennui avec les conseils, c’est qu’il faut d’abord les suivre pour savoir ce qu’ils valent ». En effet…




     




    Même si « les conseilleurs ne sont pas les payeurs », le métier de consultant présente tout à la fois de nombreuses difficultés d’exercice et fait naître chez ceux qui l’exercent de multiples satisfactions.




     




    Que vous soyez à l’orée de votre parcours professionnel, au début, au mitan ou vers la fin de celui-ci, la profession de consultant vous réserve en effet, si vous vous orientez vers elle, de grandes joies.




     




    Mais ces dernières ne vous seront accessibles que si ce métier vous convient et vous correspond réellement. En d’autres termes, l’exercice fructueux et enrichissant de cette profession présuppose d’abord de comprendre ce en quoi elle consiste réellement, de vérifier que vous détenez certaines qualités et aptitudes en permettant efficacement la pratique, que vous soyez sûr d’être capable de définir vos services et de les offrir, puis enfin de donner satisfaction à vos clients.




     




    Au fond, comme en de nombreux autres domaines professionnels, c’est le regard porté sur le praticien qui le fait devenir et être praticien. Vous ne serez donc vraiment consultant que si votre entourage, et au premier chef votre client, vous appréhende, vous considère et vous reconnaît comme tel.




     




    Profession à part entière, le métier de consultant est donc à la fois ardu et exaltant. Ce livre va vous donner toutes les clés pour devenir consultant et réussir votre première mission, puis les suivantes et vous épanouir en elles.




     




    Vous allez aimer conseiller !


  




  

    [Partie I]




     




    POSSÉDER LES QUALITÉS
DU BON CONSULTANT


  




  

     




     




    Mener une mission avec succès passera, dans un premier temps, par un travail sur vous-même vous permettant de distinguer, parmi les nombreuses aptitudes requises chez les consultants celles que vous détenez de façon marquée.




    La consultance requiert en effet des prédispositions et des qualités multiples et variées. Vous devez donc, afin de vous donner le maximum de chances de réussir vos missions, vous assurer que vous détenez, au moins dans une certaine mesure, ces prédispositions et qualités.




    Mêlant les aptitudes professionnelles et les dimensions plus personnelles, les qualités qui feront de vous un consultant apprécié et recherché sont si nombreuses que le bon consultant est souvent décrit comme un « mouton à cinq pattes ou plus », possédant une palette ample de savoir-faire et de savoir être.




    Il vous faut donc vous interroger réellement, et ne pas hésiter à solliciter des tiers si vous avez des doutes quant à vos aptitudes. Précieux, les avis de ces tiers (amis, enseignants, relations professionnelles…) vous aideront à cerner tout à la fois vos aptitudes et les registres dans lesquels vous devrez tenter de progresser.




     




    La première condition pour mener vos missions avec succès tiendra en effet à la connaissance que vous avez de vous-même et à l’identification de vos points forts parmi les principales qualités requises pour être consultant.


  




  

    1 - LE GOÛT POUR LE NOMADISME ET LA SOLITUDE




     




    A fortiori s’il est à son compte, le consultant est souvent seul face à sa mission. Souvent en déplacement, sur le terrain de ses clients, il se retrouve face à lui-même pour réfléchir, rédiger ses propositions et les mettre en action.




    

      

        




         [TÉMOIGNAGE] 


      




      « Il y a parfois une dimension VRP chez le consultant. Cela n’a rien de péjoratif, mais si vous êtes par exemple spécialisé dans l’industrie, vous travaillerez plus souvent en province que dans le huitième arrondissement de Paris ou à Levallois. Et si vous êtes en mission pour quelques jours, vous demeurerez sur place. C’est donc un métier qui requiert souplesse, mobilité, et même un certain goût pour la solitude au fond. »




      Bastien, directeur associé d’un cabinet de conseil


    




     




    Pour combattre cet isolement, certains consultants se mettent alors, de façon plus ou moins formelle, en réseau.




    Si vous avez déjà connu le travail en équipe et que vous envisagez de vous mettre à votre compte, vous devez prendre conscience du fait que vous allez vous retrouver plus souvent seul qu’en groupe.


  




  

    2 - L’AUTONOMIE




     




    Votre goût pour la solitude ou, à tout le moins, votre aptitude à travailler seul vous aidera dans l’exercice de votre activité. A moins que vous ne travailliez dans un cabinet ou que, en tant qu’indépendant, vous ayez mis en place une structure en réseau permettant l’échange et le partage, vous serez souvent seul. Vos clients s’attendent en effet à ce que vous soyez apte à réfléchir et à faire des propositions. Donc, en dépit des rencontres et séances de travail que vous aurez avec eux et leurs équipes, sachez que vous vous retrouverez souvent seul face à votre ordinateur.




    

      

        




         [TÉMOIGNAGE] 


      




      « Les consultants, si on met de côté ceux qui travaillent en cabinet, sont des indépendants, des gens qui aiment travailler seuls, qui ont moins besoin que d’autres de l’échange ou du choc des idées. »




      Jean-Paul, chargé de mission à la chambre 
de commerce de Paris


    




     




    Même si vous avez, à tel ou tel stade de votre mission, besoin d’un type de compétences précis, vous devez donc savoir travailler de façon autonome, donc assez souvent seul. Cette aptitude à l’autonomie se traduira également par votre capacité à gérer votre temps de façon optimale et à vous contraindre, si nécessaire, en la matière.


  




  

    3 - LA SOUPLESSE ET L’ADAPTABILITÉ




     




    Certains considèrent que l’animal auquel le consultant se doit de ressembler est le caméléon. Sans forcément aller jusque-là, et même si vous êtes spécialisé dans un type de mission et/ou un type de clients, vous devrez savoir vous adapter aux différents contextes que vous rencontrerez. Si les solutions ou préconisations auxquelles vous aboutirez seront sans doute proches les unes des autres en définitive, vous passerez néanmoins par des contextes divers impliquant votre aptitude à vous y adapter.




    

      

        




         [TÉMOIGNAGE] 


      




      « Même dans un domaine précis comme le mien, mes missions sont extrêmement variées. Je passe de l’établissement d’une politique de rémunérations à la définition d’un référentiel métier ou à l’assistance à la mise en œuvre d’un plan social. C’est très varié et il faut donc savoir s’adapter aux contextes, aux personnes, sinon on ne passe pas bien et la mission ne réussit pas vraiment. »




      Charline, consultante en ressources humaines


    




     




    Ceci dit, la variété des interlocuteurs et des situations fait, pour de nombreux consultants, partie intégrante du charme de leur activité et du plaisir qu’ils éprouvent à l’exercer. De fait, les journées de travail se suivent sans réellement se ressembler et procurent parfois aux consultants la sensation d’exercer plusieurs métiers en un.


  




  

    4 - L’APTITUDE AU DÉCODAGE DE L’AUTRE




     




    Pour partie corollaire de la souplesse dont vous devez faire montre, une des principales aptitudes des bons consultants réside en leur faculté à percevoir et appréhender leurs interlocuteurs et à s’adapter à eux. Tout en gardant votre personnalité, vous devez, au moins en partie, veiller à épouser la façon d’être et de fonctionner de vos différents interlocuteurs. Cette adaptation présuppose que vous soyez apte à cerner les autres et identifier rapidement les grandes dimensions de leur caractère et de leurs comportements professionnels.




    

      

        




         [TÉMOIGNAGE] 


      




      « Les jeunes consultants font souvent l’erreur de demeurer totalement eux-mêmes sans prêter attention à la personne en face d’eux. Or, la relation avec un consultant est une relation profondément humaine, donc dépendante de la façon dont le consultant se comporte avec ses clients et réciproquement. Comme le consultant vend, c’est plus à lui de s’adapter, non l’inverse. »




      Bastien, directeur associé d’un cabinet de conseil


    




     




    Conscients de l’indispensabilité de savoir cerner ses interlocuteurs, certains grands cabinets de conseil vont même jusqu’à prévoir, dans le plan de formation mis en place pour les jeunes recrues, des séances de travail sur les principaux types de personnalité qu’ils rencontreront lors de leurs premières missions.




     




    Si la première dimension du décodage de vos interlocuteurs concerne donc plus les personnes et leur mode de fonctionnement, la seconde aura trait au « sérieux » de leurs demandes.


  




  

    5 - LE DISCERNEMENT




     




    Nombreuses sont en effet les propositions émises par les consultants ne débouchant pas sur une mission. La modification du contexte ou l’absence des ressources nécessaires l’expliquent fréquemment. Mais de nombreuses propositions sont émises sans réelles chances de succès faute de prise de précautions préalables suffisantes.




     




    Le consultant professionnel se devra donc de veiller à ne pas prendre ses désirs pour des réalités. Partant, vous devrez être apte à évaluer si votre interlocuteur a un véritable projet ou pas, un budget et une période de réalisation en tête ou encore s’il est le seul décideur. Certes, le bon consultant a parfois pour vocation de faire émerger des besoins, de les faire ressentir et décrire. Mais, pour autant, vous devez être vigilant à ne pas perdre trop de temps à produire des propositions non appelées à être suivies d’effet.


  




  

    6 - L’HUMILITÉ ET LE SENS DE LA DIPLOMATIE




     




    A quelques exceptions individuelles près, les consultants ne sont pas des gourous ! Souvenez-vous que, de façon générale, il nous arrive d’en vouloir à ceux qui ont raison et nous le font trop comprendre… si tant est qu’ils aient raison. C’est dire si la posture du consultant doit être teintée d’humilité et de simplicité.




     




    Comme l’écrivait, Antonio de Guevara, prédicateur franciscain, chroniqueur et orateur de Charles Quint, « les rois aiment mieux être servis que conseillés ». Une de vos principales difficultés à venir réside alors en votre capacité à convaincre vos interlocuteurs de la justesse de vos vues, tout en demeurant modeste et diplomate.




    

      

        




         [TÉMOIGNAGE] 


      




      « Nous faisons fréquemment appel à des consultants extérieurs, que ce soit pour confronter nos vues avec les leurs ou pour défricher un problème dont nous n’avons pas le temps de nous occuper. Une des vraies clés du bon fonctionnement avec eux, ce sera leur posture. Nous les rencontrons forcément avant de décider et sommes très attentifs à la façon dont ils se comportent. Les contrats vont à ceux qui savent à la fois montrer qu’ils ont des savoir-faire et des registres de compétence tout en demeurant simples. Nous rejetons systématiquement ceux qui arrivent en terrain conquis en roulant des épaules. »




      Jean-Christophe, secrétaire général d’un groupe chimique


    


  




  

    7 - LA TÉNACITÉ




     




    Un consultant rencontre, dans l’exercice de son activité, de nombreuses occasions de faire preuve de ténacité, de sa capacité à s’accrocher et à ne pas lâcher prise. Au stade même de la prospection par exemple, il lui faudra savoir faire montre de persévérance et ne pas se décourager face à des contrariétés ou des délais plus longs que prévus.




     




    Etre tenace, sans pour autant tomber dans la vente à outrance, constitue donc une vertu que vous devez posséder. Sauf cas particulier en effet, vos missions résulteront de vos efforts pour les obtenir, donc, pour partie, de la ténacité dont vous saurez faire preuve.




     




    Vous aurez également, durant le déroulement de vos missions, à faire preuve de ténacité. Parce que vos interlocuteurs ne seront pas aussi disponibles que vous le souhaitez, ou parce que certains d’entre eux ne collaboreront que peu volontiers avec vous, vous devrez vous « accrocher ». Au terme de votre mission enfin, si vos interlocuteurs ne partagent pas totalement votre analyse et vos recommandations, vous devrez, là aussi, être persévérant et défendre votre vision des choses.


  




  

    8 - LA PATIENCE




     




    A de multiples stades et reprises, vous devrez savoir faire montre de patience dans vos relations avec vos clients. Il sera en effet fréquent que les choses ne se déroulent pas au rythme qui est le vôtre.




     




    En amont de vos missions tout d’abord, tant il est fréquent que les clients aient un rythme de décision plus lent que celui que vous aimeriez rencontrer. Ce rythme peut de plus tenir au fait que l’objet de la mission n’est sans doute pas partagé ni unique pour tous vos interlocuteurs. Dans de nombreux cas en effet, vous devrez respecter les délais de maturation et d’expression des besoins. Partant, vous devrez admettre que le rythme décisionnel de vos clients s’impose à vous et ne pas chercher à leur imposer le vôtre.




     




    Durant le déroulement de vos missions également, vous serez sans doute amené à considérer que les choses ne se déroulent pas aussi vite que vous l’escomptiez ou le prévoyiez. Les informations que vous attendez ne viendront pas toujours à vous aussi vite que vous le pensiez, les réunions se décaleront, la disponibilité de vos différents interlocuteurs sera moindre que celle prévue ou escomptée… Fréquents et, somme toute, assez logiques, ces divers éléments devront vous amener à savoir conjuguer patience et ténacité.




     




    La patience vous sera également nécessaire au terme de vos missions. Là aussi, pour de multiples raisons, il est probable que la mise en œuvre de vos recommandations prendra plus de temps que vous ne le souhaitez.




    Parce que les organisations, privées ou publiques, sont souvent moins fluides et réactives que les consultants externes ne le conçoivent, vous devrez apprendre la patience, en vous convainquant par exemple que vous ne connaissiez ni ne subissiez toutes les contraintes de vos interlocuteurs, donc que, à leur place, vous n’iriez vraisemblablement pas plus vite qu’eux…




     




    Nombre de consultants considèrent par exemple que la mission qui leur est confiée constitue une priorité pour l’organisation demanderesse et constatent, chemin faisant, que les priorités évoluent.


  




  

    9 - LA PASSION ET LA MAÎTRISE DE SOI




     




    Bien qu’elles soient en apparence inconciliables, vous devez parvenir à conjuguer ces deux capacités.




     




    Un bon consultant est un consultant passionné par son métier, par les univers qu’il pénètre, les interlocuteurs qu’il rencontre et les situations qu’il appréhende.




    

      

        




         [TÉMOIGNAGE] 


      




      « Il faut aimer ce qu’on fait, c’est-à-dire à la fois la matière et le traitement de cette matière. J’adore les systèmes d’information et aime beaucoup l’idée de les concevoir et d’aider à les mettre en place, donc je suis très épanouie par ce que je fais. »




      Malika, consultante en systèmes d’information


    




     




    Mais une des difficultés que vous rencontrerez réside en le fait que la passion qui vous anime doit pour autant s’accompagner de la capacité à vous maîtriser. Sans surtout systématiquement viser à éradiquer toute trace de passion en vous et dans vos rapports avec les autres, vous devez parvenir à vous contrôler. Pour ce faire, souvenez-vous que vos clients n’achètent pas tant votre passion que votre pondération et votre capacité à prendre du recul, à demeurer pour partie extérieur à eux.




     




    C’est cette maîtrise de vous-même, alliée à votre sens des relations humaines et de la diplomatie, qui vous amènera à savoir évoquer avec vos interlocuteurs des pistes ou des solutions n’allant a priori pas dans leurs sens et à vous donner les moyens de les convaincre de leur pertinence.


  




  

    10 - LA CAPACITÉ DE TRAVAIL




     




    Pas de consultant sans une très réelle et durable capacité de travail. Que vous soyez appelé à exercer votre activité en indépendant ou dans le cadre d’un cabinet, vous devez vous attendre à fournir une importante quantité de travail.




    

      

        




         [TÉMOIGNAGE] 


      




      « Le consultant disposant de quelques heures pour absorber le contenu de rapports épais et indigestes ou de trois jours pour concevoir une organisation commerciale en détail n’est pas un mythe ! Il faut effectivement savoir travailler beaucoup et vite, donc être résistant. »




      Bastien, directeur associé d’un cabinet de conseil


    




     




    Souvenez-vous qu’au-delà de l’urgence, parfois réelle, des solutions attendues par vos clients, ces derniers vous rémunèrent sur la base du temps passé. Partant, il est logique et légitime qu’ils cherchent à obtenir le maximum de vous en un minimum de temps et vous demandent une productivité et une production élevées.


  




  

    11 - LA CAPACITÉ À INSPIRER CONFIANCE




     




    Le rapport s’établissant entre un consultant et ses clients est un rapport d’une simple ou double nature. Si vous travaillez dans un cabinet « installé », sa réputation vous précédera et participera de la confiance que vous inspirerez à vos interlocuteurs. Si vous travaillez seul, ou dans une petite structure de création récente, vous vous inscrivez naturellement plus dans une relation interpersonnelle.



OEBPS/Fonts/DIN-Light.ttf


OEBPS/Fonts/DIN-Regular.ttf


OEBPS/Fonts/FrutigerLTStd-Bold.ttf


OEBPS/Fonts/FrutigerLTStd-Cn.ttf


OEBPS/Fonts/FrutigerLTStd-BoldCn.ttf


OEBPS/Fonts/DIN-Bold.ttf


OEBPS/Fonts/Frutiger-Light.ttf


OEBPS/Images/couv.jpg
REUSSIR MA PREMIERE

MISSION DE
CONSULTANT

2° EDITION mm | .
i g

CERNER SES APTITUDES

IDENTIFIER SES SAVOIR-FAIRE

ADOPTER LA BONNE DEMARCHE

Fabrice Carlier @tUdgsrsgmwgpfo
& =McOcHs profEaecnss





OEBPS/Fonts/Pointers.ttf


OEBPS/Fonts/Glasgow-Bold.ttf


OEBPS/Fonts/Helvetica.ttf


OEBPS/Fonts/FrutigerLTPro-BoldCnIta.ttf


OEBPS/Fonts/Frutiger-LightItalic.ttf


OEBPS/Fonts/Bliss-Regular.ttf


