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Vous souhaitez devenir consultant, mais vous vous demandez comment vous lancer concrètement… et réussir dans le métier ?


Découvrez dans cet ouvrage les facteurs clés de succès :


[image: ] Votre positionnement en tant que consultant : connaître les impératifs du métier, les structures juridiques possibles, définir votre offre, faire un business plan, développer votre réseau.


[image: ] Vos interactions avec les clients : trouver vos premiers clients, rédiger une proposition commerciale ou un contrat, affirmer votre professionnalisme, relancer vos clients.


[image: ] La réalisation de la mission de conseil, au travers d’outils transversaux applicables quelle que soit la nature de la mission et d’outils d’animation de réunion et de formation.


[image: ] Les bonnes pratiques de gestion de votre activité : comment établir un bilan des missions pour vous améliorer, faire face aux difficultés, acquérir la stabilité économique…
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Introduction


Devenir consultant est un projet qui fait rêver de nombreux salariés… Être son propre patron, être indépendant, donne souvent envie de sauter le pas. Mais l’herbe est-elle toujours plus verte ailleurs ?


Les consultants apportent aux entreprises une vision objective, des solutions à des problématiques ponctuelles. Que ce soit dans un cabinet de conseil ou en tant qu’indépendant, ce métier est plein de richesses mais aussi, parfois, semé d’embûches.


Nous avons toutes les deux connu ce métier, à la fois dur et passionnant, et nous avons eu envie de partager notre expérience avec ceux qui ont choisi cette voie. Être consultantes nous a permis d’intervenir dans des entreprises différentes, de faire de fabuleuses rencontres, de nous enrichir en permanence. Cela nous a mises face à nos responsabilités, nous a amenées à travailler le soir et le week-end, nous a stimulées mais aussi stressées…


Cet ouvrage se veut une approche réaliste et opérationnelle du métier de consultant. Si l’on choisit, comme pour beaucoup, de le faire de manière indépendante, le client et le banquier deviendront les managers de la structure créée. D’où l’importance de ne pas se lancer sans réfléchir… Il nous a donc semblé fondamental de commencer ce livre par une revue des impératifs liés au métier, des compétences et des moyens requis, ainsi que par les questions à se poser avant de sauter le pas, d’opter pour une structure juridique et de s’installer. Et si le consultant doit avant tout choisir son marché, définir clairement ce qu’il peut apporter à ses clients, valider l’opportunité de son positionnement, il faut aussi qu’il sache se rendre visible pour trouver ses premiers clients.


La première partie de cet ouvrage vous donnera les clés pour franchir toutes les étapes conduisant à organiser le démarrage de votre activité de consultant.


Dans la deuxième partie, nous développons la dimension commerciale de la fonction. Car si le consultant vend une expertise à ses clients, il doit aussi faire preuve de qualités commerciales pour se vendre lui-même, construire des propositions commerciales et organiser ses missions.


Comme il n’était pas possible de développer tous les outils utilisés dans les missions de consultants, dans la mesure où ils dépendent avant tout de l’expertise définie, nous avons choisi de vous présenter, dans la troisième partie, des outils « transversaux », applicables quelle que soit la mission, complétés par des outils d’animation de réunion et de formation. Nous avons aussi travaillé sur la rédaction et la présentation de recommandations. Cette troisième partie est donc la partie « technique » du livre.


La quatrième et dernière partie est consacrée à la manière dont le consultant doit gérer « sa boutique », la dimension « gestionnaire » indispensable pour être économiquement viable. Enfin, parce qu’un consultant réussit en travaillant à la fois sur du savoir-faire et sur du savoir-être, nous avons mis en avant la façon dont un consultant doit, selon nous, vivre son métier, en progressant sans cesse et en faisant face aux obstacles rencontrés.


Devenir consultant, ça s’apprend ! En effet, le simple fait d’être expert d’un domaine ne suffit pas pour réussir. Si nous sommes convaincues que certains ne sont pas faits pour ce challenge (il peut leur manquer des qualités relationnelles ou commerciales), nous sommes aussi persuadées que le plus important est de prendre conscience rapidement des différentes dimensions du métier pour s’engager dans son propre processus d’apprentissage.


Nous espérons vivement que les consultants et futurs consultants trouveront dans ce livre les réponses concrètes à leurs questions et qu’ils découvriront les clés de la réussite de ce métier. Cet ouvrage est parsemé de témoignages de personnes qui ont sauté le pas et qui partagent leurs retours d’expérience.


Enfin, dans chaque partie, nous avons réservé un espace où vous pourrez réfléchir à votre propre projet et alimenter ainsi votre plan d’action personnel pour devenir consultant.
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PARTIE I
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Devenir consultant est à la fois un projet professionnel et un projet personnel. La réussite ou l’échec aura donc une double résonnance dans votre vie. D’où l’importance de passer les étapes de lancement de l’activité les unes après les autres, en ayant pris le temps de vous poser les bonnes questions. Les thèmes traités dans cette partie vous permettront de suivre le processus de démarrage de votre nouvelle activité sans rien omettre d’important. Parcourir ce processus demande du temps et de la rigueur. Au fur et à mesure, vous ferez des choix qui vous correspondront et les transformerez en actions concrètes.






Figure 1. Le processus de lancement de l’activité de consultant
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Source : F. Gillet-Goinard et C. Selmer.
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CHAPITRE 1


Que signifie « être consultant » ?


Le mot « consultant » fait rêver beaucoup d’entre nous. Nous mettons dans ce mot des choses disparates et floues. Les consultants que nous connaissons exercent dans des conditions et des environnements très différents. Ils ne constituent pas une profession au sens strict du terme, comme les médecins ou les avocats. Nous pouvons ainsi légitimement nous demander ce que signifie « être consultant ».




QU’EST-CE QU’UN CONSULTANT ?





Selon la définition du Larousse, le consultant est une « personne qui donne des consultations, des avis circonstanciés relatifs à son activité ». Nous pouvons aussi dire que c’est celui qui donne des avis et des conseils auprès des entreprises pour les aider dans leur fonctionnement. Si nous sommes tous à même de donner des avis ou des conseils, ce qui différencie le consultant, c’est que ses consultations concernent un domaine d’activités sur lequel il a développé une expertise qui lui permet de proposer une réponse éclairée à une problématique apportée par un client, en échange d’une rémunération. Le consultant vend une prestation de service intellectuel à forte valeur ajoutée.


Missionné auprès des entreprises, il propose son expertise sous forme de conseils, parfois de formation, pour les aider à résoudre des problèmes ou atteindre des objectifs particuliers. Un consultant est, de fait, amené à changer de client régulièrement. La durée des missions est très variable, quelques jours à plusieurs mois, planifiée dans le temps ou en continu.


La démarche du consultant est structurée et outillée. Pour émettre ses avis ou conseils, il s’appuie sur un diagnostic du fonctionnement de l’entreprise cliente, sur des méthodes de résolution de problèmes et sur des outils d’aide à la décision permettant de choisir la solution la plus adaptée, efficace et durable pour améliorer le fonctionnement de l’entreprise cliente. Il accompagne, ou pas, la mise en œuvre du plan d’action proposé.


Pour travailler, le consultant est mandaté par un client dans le cadre d’une mission dont les contours sont définis préalablement, pendant une durée définie ou indéterminée, et dont le résultat est formalisé dans un livrable ou une présentation du résultat de la mission.


Selon le type de mission, le consultant adopte une posture d’expert en produisant des livrables (résultats d’audit, recommandations, animation de groupe, gestion de projet…) ou une posture de facilitateur en aidant le client à produire ou en coproduisant avec lui.


Il n’y a pas de profil type pour devenir consultant. Un consultant peut être un ancien cadre comme un jeune diplômé. Il peut travailler dans un cabinet de conseil plus ou moins important en étant salarié, ou s’installer en indépendant (en freelance) et travailler seul ou en réseau.


Le consultant est extérieur à l’entreprise. Un consultant avec peu d’expérience professionnelle trouvera plus facilement sa place dans un gros cabinet en tant que consultant junior et gravira les échelons ensuite. Un consultant senior ayant une forte expérience et une expertise reconnue pourra s’installer en indépendant.




DANS QUELS DOMAINES PEUT-ON DEVENIR CONSULTANT ?





Le fichier ROME1 propose 17 fiches métiers pour le métier de consultant, lequel recouvre des domaines très variés, comme le montre le tableau.




Tableau 1. Domaines d’activité du métier de consultant
















	

Fiches métiers




	

Domaines d’activité









	

Architecture du BTP et du paysage




	

Architecte consultant(e)









	

Communication




	

Consultant(e) en communication


Consultant(e) en e-réputation









	

Conception et organisation de la chaîne logistique




	

Consultant(e) logistique









	

Conseil en emploi et insertion professionnelle




	

Consultant(e) en création d’entreprise


Consultant(e) emploi formation









	

Conseil en formation




	

Consultant(e) en formation


Consultant(e) en formation d’adultes


Consultant(e) en ingénierie de formation


Consultant(e) en ingénierie pédagogique


Consultant(e) interne en formation









	

Conseil en organisation et management d’entreprise




	

Consultant(e) en intelligence artificielle


Consultant(e) en management


Consultant(e) en management qualité


Consultant(e) en organisation


Consultant(e) en organisation et management


Consultant(e) en stratégie/organisation


Consultant(e) en ergonomie


Consultant(e) green IT


Consultant(e) en pilotage de la performance









	

Conseil et maîtrise d’ouvrage en systèmes d’information




	

Consultant(e) décisionnel(le) – business intelligence


Consultant(e) en accessibilité numérique


Consultant(e) en systèmes d’information


Consultant(e) ERP – Enterprise Resource Planning


Consultant(e) informatique


Consultant(e) IT


Consultant(e) réseaux informatiques


Consultant(e) SaaS – Software as a Service


Consultant(e) SI CRM/GRC Customer Relationship Management – Gestion de la relation client


Consultant(e) SI finance comptabilité


Consultant(e) SIRH ressources humaines


Consultant(e) fonctionnel(le) de progiciel









	

Contrôle de gestion




	

Consultant(e) interne en gestion









	

Défense et conseil juridique




	

Juriste consultant(e)









	

Développement des ressources humaines




	

Consultant(e) en gestion des carrières


Consultant(e) en gestion des ressources humaines


Consultant(e) en recrutement









	

Élaboration de plans médias




	

Consultant(e) médias


Consultant(e) SMO – Social Media Optimization









	

Études et développement de réseaux de télécoms




	

Consultant(e) télécoms









	

Formation professionnelle




	

Formateur(trice) consultant(e)









	

Management et ingénierie méthodes et industrialisation




	

Consultant(e) en méthodes et planification en industrie









	

Marketing




	

Consultant(e) marketing









	

Promotion du tourisme local




	

Consultant(e) tourisme









	

Trésorerie et financement




	

Consultant(e) financier(ère) spécialisé(e)












Source : extrait du fichier ROME de Pôle emploi, 2021.





Les domaines de consultation sont nombreux et nécessitent tous des expertises éprouvées et reconnues. Les consultants sont donc des experts dans leur domaine de compétences métier.


Le tableau 2 présente quelques exemples de missions réalisées par des consultants selon leur domaine d’expertise.




Tableau 2. Exemples de missions
















	

Fiches métiers




	

Exemples de missions









	

Architecture du BTP et du paysage




	

Conception et étude de projet d’aménagement intérieur et extérieur selon l’environnement et la réglementation.









	

Communication




	

Réalisation d’outils et de supports de communication selon la stratégie de l’entreprise.









	

Conception et organisation de la chaîne logistique




	

Définition et mise en place des schémas d’organisation de tout ou partie d’une chaîne logistique de flux physiques de marchandises, de l’achat de matières premières jusqu’à la distribution des produits finis.









	

Conseil en emploi et insertion professionnelle




	

Conseil et proposition d’actions d’accompagnement professionnel.









	

Consultant formateur




	

Élaboration et mise en œuvre de formations.









	

Conseil en organisation et management d’entreprise




	

Conception des processus de changements organisationnels et managériaux (humains, technologiques, financiers, informatiques, démarche qualité, sécurité…) selon les finalités attendues.









	

Conseil et maîtrise d’ouvrage en systèmes d’information




	

Traduction des besoins fonctionnels d’un système d’information selon les objectifs du domaine métier (comptable, ressources humaines, logistique, commercial…).









	

Contrôle de gestion




	

Organisation et contrôle de la gestion économique (définition d’objectifs, indicateurs d’activité, mesure de performance…) d’une structure.









	

Défense et conseil juridique




	

Conseille et informe en matière juridique et judiciaire, établit des actes juridiques et effectue la gestion de contentieux.









	

Développement des ressources humaines




	

Mise en œuvre de la politique de recrutement ou de formation selon les orientations stratégiques de la structure et les objectifs de développement visés.









	

Élaboration de plans médias




	

Élaboration du plan médias et choix du support (télévision, cinéma, presse…) le plus adapté à la cible de la campagne publicitaire et à la marque/produit.









	

Études et développement de réseaux de télécoms




	

Développement d’architectures, de solutions techniques de réseaux de télécommunications (téléphonie, multimédias, informatique…).









	

Formation professionnelle




	

Réalise l’analyse des besoins de formation d’une structure et conçoit des produits pédagogiques.









	

Management et ingénierie méthodes et industrialisation




	

Conception, optimisation et organisation de solutions techniques (faisabilité, capacité, fiabilité, rentabilité) et de méthodes de production/fabrication de biens ou de produits.









	

Marketing




	

Définition et mise en œuvre de la stratégie marketing (tarifs, promotion, communication, gammes de produits, supports techniques…) pour les produits d’une l’entreprise.









	

Promotion du tourisme local




	

Élabore des projets de valorisation du patrimoine local (aménagement de circuits de visite ou d’infrastructures de loisirs, mise en valeur de sites…) afin d’augmenter l’attractivité du territoire et les flux touristiques.









	

Trésorerie et financement




	

Optimisation et sécurisation des flux financiers (de trésorerie, d’exportations…) de l’entreprise en fonction des orientations de la politique financière et des réglementations (financières, comptables et commerciales).












Source : extrait du fichier ROME de Pôle emploi, 2021.





Le terme de « freelance » est souvent associé aux consultants ; freelance est d’ailleurs le terme anglais pour désigner un consultant indépendant, c’est-à-dire qui ne fait pas partie d’une structure, type cabinet.


Attention : certaines branches d’activité peuvent être réglementées et obligent à justifier d’un diplôme particulier pour créer une entreprise.




DANS QUELS CAS UNE ENTREPRISE FAIT-ELLE APPEL À UN CONSULTANT ?





Une entreprise fait généralement appel à un consultant quand elle a un problème à résoudre et qu’elle ne dispose pas, en interne, de suffisamment de temps, de ressources ou d’expertise, ou qu’elle souhaite bénéficier d’un regard extérieur et objectif. Il peut arriver aussi que la sollicitation d’un consultant serve à justifier des décisions déjà prises ou à pallier une fuite de responsabilités de la part des décideurs.


Selon une étude2 sur les achats de conseil réalisée par Syntec3 en 2019-2020, les entreprises sont souvent en manque de profils qualifiés ; elles se tournent alors vers des consultants externes qui leur apportent :




	une capacité d’étude, de transformation et d’innovation ; il peut s’agir de construire et de déployer une politique globale ou, dans un métier particulier, d’accompagner un projet de changement – certification, fusion, transformation digitale, etc. (34 % des répondants) ;


	des bonnes pratiques, des compétences, du savoir-faire… pour faire face à une problématique ou un projet, gestion de projet ou formation, etc. (34 % des répondants) ;


	une force de travail complémentaire (31 % des répondants).





On constate depuis plusieurs années que le marché s’élargit aux PME, lesquelles recourent de plus en plus à des consultants, et ce pour 3 motifs :




	
action curative pour pallier une difficulté : remédier à une situation qui se dégrade ;


	
action préventive face à une préoccupation : préparer l’avenir, faire face aux risques identifiés ;


	
action évolutive par rapport à une ambition : se développer, s’améliorer dans un domaine, innover.





Les secteurs d’activité qui font régulièrement appel à des consultants sont principalement le secteur financier, l’industrie, le secteur public, la vente et la santé. Les demandes les plus importantes actuellement portent sur la gestion des risques et des normes, sur la cybersécurité, sur la transformation digitale des entreprises et, toujours, sur le management et la stratégie.


Les intervenants sur le marché peuvent être classés en quatre grands groupes :




	les cabinets traditionnels, qui proposent du conseil en stratégie, en organisation et en management, et les entreprises de service du numérique ; ils s’adressent principalement aux grandes entreprises ;


	les consultants indépendants, qui travaillent plutôt avec les PME ; ils correspondent à 97 % du tissu des entreprises ; ils peuvent aussi intervenir en freelance auprès de cabinets traditionnels qui recherchent leur expertise ou leur séniorité ;


	les cabinets de petite taille, qui n’hésitent pas à faire des partenariats entre eux pour proposer une offre de bout en bout aux entreprises et répondre à des appels d’offre importants ;


	les plateformes de mise en relation avec des consultants, qui ont des expertises pointues (ces plateformes commencent à se développer).





Selon cette même étude des achats de conseil, les critères de choix d’un consultant par une entreprise sont :




	le critère de prix : c’est le facteur prépondérant, d’où l’importance pour un consultant de calculer le budget de l’intervention et de savoir le justifier auprès du client avant d’entamer une négociation4 ;


	des critères non financiers.









Figure 2. Critères non financiers dans le choix d’un prestataire de conseil
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Source : « Baromètre sur les achats de conseil5 », Syntec, 2019-2020.





Cette étude menée par Syntec montre que la méthodologie, les références, les compétences et l’expérience constituent les premiers critères non financiers dans le choix des consultants. La méthodologie du consultant sera appréciée selon sa façon de traiter l’information, la créativité qu’il apportera à la mission et le degré de coconstruction qu’il développera avec les acteurs de l’entreprise cliente. L’expérience et les références présentées par le consultant seront appréciées selon le domaine d’activité ou le secteur d’activité ; celles-ci pourront être vérifiées par le client. Les compétences techniques pourront être objectivées par un curriculum vitae. Les compétences relationnelles seront appréciées lors de la première réunion d’échanges, au cours de laquelle il est recommandé d’adopter la bonne attitude en évitant d’être dominateur ou encore directif. Le client cherche un consultant capable de s’adapter rapidement à sa demande et de s’intégrer à son entreprise.


Dans ce vaste marché du conseil, le bouche-à-oreille est important. La confiance et la réputation peuvent disparaître soudainement, d’où l’importance de soigner la relation avec ses clients et avec son réseau.




COMMENT SE POSITIONNER AU SEIN DE L’ENTREPRISE CLIENTE ?





Les clients attendent d’un consultant des postures variées. Ils peuvent lui demander de prendre le(s) costume(s) suivant(s) :




	
l’ambassadeur qui va réussir à convaincre de la pertinence d’un projet d’entreprise déjà décidé par la direction (et qui ne veut pas l’imposer de façon autoritaire) ;


	
l’expert : dans ce cas, le consultant apporte les méthodes et les outils pour atteindre les objectifs de la direction, conduire le changement, analyser objectivement une situation complexe ;


	
le corbeau noir qui va faire passer des mesures impopulaires que la direction a choisi de ne pas porter elle-même ; le consultant devra rapidement s’éclipser après sa mission ;


	
le pilote qui va structurer la démarche, embarquer les équipes et réussir le changement avec elles ;


	
le gourou qui sait se rendre indispensable et nécessaire à toute prise de décision dans l’entreprise ;


	
l’enfumeur : même si les décisions sont déjà prises sur le quoi et le comment du changement, le consultant doit tout de même faire participer les collaborateurs de l’entreprise pour donner l’illusion que le projet est collaboratif ;


	
l’illusionniste qui conduit une mission dont les résultats ne seront pas pris en compte par une direction convaincue qu’il ne faut rien faire mais qui ne peut le formuler ainsi.









Figure 3. Les habits du consultant
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Source : F. Gillet-Goinard et C. Selmer.





Il est important d’identifier le rôle que votre client attend de vous, de l’accepter – ou non – et d’adapter votre posture en conséquence.


Attention : ce positionnement peut évoluer au cours de la mission.





1. Répertoire opérationnel des métiers et des emplois : élaboré par Pôle emploi, le fichier ROME présente des fiches métiers sur la plupart des emplois répertoriés.


2. Voir : https://syntec-conseil.fr/wp-content/uploads/2022/02/Barometre-des-Achats-de-Conseil-2019-20.pdf


3. La Fédération professionnelle Syntec représente plus de 3 000 groupes et sociétés françaises spécialisés dans les professions du numérique, de l’ingénierie, du conseil, de l’événementiel et de la formation professionnelle.


4. Ce point fait l’objet du chapitre 5 de la partie II.


5. Voir supra.
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CHAPITRE 2


Les bonnes et les mauvaises raisons de devenir consultant


On ne s’improvise pas consultant du jour au lendemain. Il faut d’abord – et avant tout – en avoir envie et ne pas devenir consultant par défaut. Avant de se lancer, il est important de comprendre les avantages et les inconvénients du métier, mais aussi de se poser les bonnes questions, afin de savoir si on est fait pour ce métier.




LES AVANTAGES ET LES INCONVÉNIENTS DU MÉTIER DE CONSULTANT





Comme tout métier, le métier de consultant présente des avantages et des inconvénients. Le tableau 3 en présente une liste non exhaustive (que vous pouvez compléter), issue de divers témoignages de consultants.




Tableau 3. Avantages et inconvénients du métier de consultant
















	

Avantages




	

Inconvénients









	

Métier facile d’accès




	

Difficile de s’y maintenir









	

Accéder à des missions variées, à des entreprises différentes




	

Recommencer à zéro à chaque fois, se fondre dans un nouveau paysage à chaque mission









	

Possibilité de s’appuyer sur son réseau professionnel pour trouver de nouveaux clients




	

Passer du temps à trouver des clients et à réseauter









	

En freelance, moins soumis à la pression hiérarchique




	

Soumis à la pression du banquier et du client









	

Être payé selon sa valeur ajoutée




	

Si pas de création de valeur, pas de rémunération









	

Pouvoir augmenter sa rémunération en fonction de ses jours d’intervention




	



	À mettre en balance du temps réellement passé


	Fortes cotisations sociales si indépendant


	Travail le soir et le week-end quand il le faut












	

Avoir accès aux personnes haut placées




	

Difficulté à travailler avec les équipes en interne chez le client









	

Voir une multitude de secteurs économiques et de zones géographiques




	



	Passer du temps en déplacement


	Vie personnelle et sociale plus difficile












	

Acquérir la maîtrise d’un grand nombre de domaines en peu de temps




	

Faire face aux changements permanents entre les clients









	

Être bien traité, comme « l’homme de la situation »




	

Être maltraité, pression ou rumeur chez le client









	

Briller par son expertise, par la solution apportée au client




	



	Être mal installé puisque de passage


	Faible pouvoir de décision












	

Détaché des « guerres » politiques en interne




	

Étiqueté comme externe à l’entreprise









	

Être libre de son planning




	

Se laisser parfois envahir









	

Être autonome




	



	Travailler sans aide (faire ses photocopies, ses réservations d’hôtel et de train…)


	Se sentir parfois seul












	

Être indépendant




	

Avoir une rémunération qui peut varier dans le temps









	

Rencontrer de nouvelles personnes




	

Un challenge renouvelé à chaque fois









	

Une évolution de carrière plus rapide et en autonomie




	

Une carrière stressante dépendant du marché









	

Acquisition d’approches de travail efficaces et valorisables




	

Absorber une grande quantité d’informations









	

Développer ses compétences




	

Exigence forte des clients
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Comment devient-on consultant ?


En observant les consultants que je côtoie, je constate que le passage au métier de consultant peut se faire par opportunité ou par nécessité, suite à une rupture professionnelle, volontaire ou subie. C’est souvent le cas des seniors qui quittent une entreprise et se retrouvent sur le marché du travail à un âge où celui-ci ne leur est pas particulièrement favorable. Ils ont acquis en général une bonne expertise et ont constitué un bon réseau.


Les jeunes qui choisissent cette voie veulent souvent s’affranchir du cadre plus strict de l’entreprise. Ils recherchent l’autonomie, une relative liberté (être son propre chef) et, pourquoi pas, des revenus supérieurs.


De leur côté, les entreprises, dans une phase de développement ou dans le cadre d’un projet bien spécifique, peuvent manquer de compétences ou de temps en interne, et éprouvent le besoin d’être accompagnées, sans toutefois vouloir créer un poste qui ne sera plus justifié à terme.


Devenir consultant, c’est donc mettre au service du client au moment opportun son expérience, son expertise, son réseau, chacune des parties gardant une certaine liberté.










AVANT DE SE LANCER, LES BONNES QUESTIONS À SE POSER





Afin de mettre toutes les chances de votre côté, il est important de vérifier la cohérence entre votre envie de devenir consultant et les 4 éléments qui vous caractérisent, à savoir :




	votre personnalité ;


	vos compétences actuelles et votre capacité à en acquérir de nouvelles ;


	les raisons réelles qui vous poussent à devenir consultant ;


	vos contraintes personnelles incontournables.





Votre personnalité


Il n’y a pas un profil type pour devenir consultant. Larry Greiner et Danielle Nees ont défini cinq types de consultants1: l’aventurier intellectuel, le navigateur stratégique, le docteur en management, l’architecte des systèmes et le copilote amical (voir tableau 4). On constate toutefois que certains profils sont plus adaptés à des domaines d’intervention : l’aventurier intellectuel est plus à même de déployer des techniques avancées, le navigateur stratégique de réaliser des démarches analytiques, le docteur en management de résoudre des problèmes organisationnels, l’architecte des systèmes de traiter des questions techniques, et le copilote amical d’accompagner un dirigeant.




Tableau 4. Le fonctionnement des 5 profils de consultants
























	

	

Aventurier


intellectuel




	

Navigateur


stratégique




	

Docteur en management




	

Architecte des systèmes




	

Copilote amical









	

Rôle




	



	Scientifique


	Rôle de chercheur







	



	Économiste


	Rôle de planificateur







	



	Administratif


	Rôle de diagnostic







	



	Technologique


	Rôle de concepteur







	



	Praticien de la gestion


	Rôle de conseiller












	

Méthode utilisée




	

Analyse statistique




	

Modélisation de la stratégie




	

Identification des problèmes




	

Développement de systèmes prêts à l’emploi




	

Assistance au responsable de l’entreprise









	

Apport aux entreprises




	



	Proposition de solutions créatives


	Mise en place de solutions fondées







	



	Détection de créneaux rentables


	Définition d’objectifs pour l’avenir







	



	Organisation et direction de l’entreprise


	Amélioration de l’efficacité organisationnelle







	



	Mise en œuvre de solutions


	Procédures de gestion


	Plus grande efficacité







	



	Réponse aux besoins exprimés


	Amélioration des décisions















Source : P. Stern et P. Tutoy, Le Métier de consultant : principes, méthodes, outils, Éditions d’Organisation, 2003.





Vos compétences actuelles et votre capacité à en acquérir de nouvelles


Les traits dominants de votre personnalité doivent être en adéquation avec les exigences du métier. Par exemple, pour être consultant, il faut savoir se vendre, aimer le business, porter une écoute attentive au client et à ses attentes, être organisé, avoir une autorité naturelle, avoir un esprit d’analyse et de synthèse, faire preuve de pédagogie et d’empathie, gérer son stress…


On distingue donc les compétences spécifiques à un domaine d’expertise et les compétences communes à tous les consultants. Ainsi, quel que soit votre domaine d’expertise, vous devrez disposer en plus de compétences techniques, commerciales, relationnelles et de gestion. De l’incompétence dans un de ces domaines pourrait mettre en péril votre activité de consultant à terme. Référez-vous au chapitre suivant qui détaille les compétences nécessaires au métier de consultant pour identifier vos points forts, et les compétences qui nécessiteraient une formation. Évaluez également, sincèrement, votre motivation à vous former.


Les raisons réelles qui vous poussent à devenir consultant


Il n’est pas toujours facile d’exprimer clairement ses motivations. Afin d’y voir plus clair, on peut se pencher sur les 6 facteurs de motivation génériques du modèle SONCAS, développé à l’origine pour les techniques de vente. Ce modèle s’inspire de la pyramide de Maslow et répertorie les besoins clés de l’être humain : Sécurité, Orgueil/pouvoir, Nouveauté/innovation, Confort, Argent et Sympathie.




Tableau 5. Les facteurs de motivation selon le modèle SONCAS
















	

Sécurité




	

Suppression des risques, continuité, clarté…









	

Orgueil


Pouvoir




	

Rôle majeur, influence sur le cours des choses et sur les personnes… Valorisation personnelle, compétition, la place numéro 1…









	

Nouveauté


Innovation




	

Différenciation, innovation, originalité…









	

Confort




	

Horaires, peu de changement d’habitudes sur son métier…









	

Argent




	

Rentabilité, primes, gains de coûts…









	

Sympathie




	

Ambiance agréable et propice aux échanges…















Si on applique le principe du SONCAS au métier de consultant, examinons quelles peuvent être vos motivations :




	
Sécurité : certaines affaires peuvent permettre d’augmenter vos revenus et votre patrimoine. Cela ne doit pas occulter un examen critique quant aux potentialités de ces affaires.


	
Orgueil/pouvoir : vous voulez prendre des responsabilités, jouer un rôle d’influence. C’est gratifiant, mais cela va rarement sans prise de risque. Le statut de consultant permet d’être valorisé, de briller, d’accéder à un meilleur statut social. Mais n’occultez pas les nouvelles obligations auxquelles vous devrez faire face.


	
Nouveauté et innovation : une opportunité s’offre à vous, et vous vous demandez si ce n’est pas une occasion de faire un métier plus original. Mais si vous ne l’aviez jamais envisagé auparavant, est-ce vraiment fait pour vous ?


	
Confort : être indépendant va vous permettre de gérer vos horaires et de ne plus être soumis à une hiérarchie. Mais la pression permanente de la clientèle ne sera pas compatible avec un besoin de confort ou de sécurité.


	
Argent : comme il est facile de s’installer en tant que consultant, vous pensez disposer d’un revenu immédiat. Attention toutefois aux décalages fréquents entre le démarrage de l’activité et les premières rentrées d’argent.


	
Sympathie : concrétiser un rêve, une passion. Toutefois, le changement brutal qui accompagne ce nouveau métier oblige à sortir de sa zone de confort.





Il est important d’avoir une vision claire de l’activité de consultant à moyen terme. Cela, afin de vous assurer que le potentiel de votre projet pourra réellement répondre à vos attentes et éviter une frustration ultérieure, à la longue insupportable. Par exemple, vos objectifs peuvent être de :




	travailler en solo pour ne pas avoir de problèmes de personnel ;


	être à la tête d’une entreprise de plusieurs dizaines de salariés au bout de quelques années ;


	bénéficier d’un revenu d’appoint à la retraite ;


	revendre votre cabinet dans quelques années en réalisant une plus-value ;


	devenir le numéro 1 de cette activité dans votre région ;


	transmettre votre cabinet à vos enfants.





Vos contraintes personnelles incontournables


Il faut s’accorder un moment de réflexion sur les contraintes que l’on a soi-même afin de prendre conscience des facteurs d’échec que l’on pourrait éventuellement porter.


Aurez-vous la disponibilité et le temps nécessaires pour préparer correctement votre projet ? Vous faire connaître en tant que consultant peut prendre plusieurs mois, et il est préférable de vous y consacrer pleinement.


Combien de contacts activables contient votre carnet d’adresses professionnel et personnel ? Aurez-vous l’envie et la capacité d’aller solliciter un réseau pour créer ou étoffer votre carnet d’adresses ?


Quelles sont vos contraintes financières actuelles : charges familiales, prêts personnels en cours, niveau de revenu incompressible, etc. ? Quels seront vos besoins financiers dans les prochaines années (emprunts, scolarité des enfants…) ? Par ailleurs, avez-vous des revenus réguliers (salaire du conjoint, perception de loyers, etc.) vous permettant de vivre avant l’encaissement des premières ventes ?


Votre famille adhère-t-elle réellement à votre projet ? Votre changement de métier va vous mobiliser de manière importante et risque, dans un premier temps, de faire baisser votre niveau de vie. Cela peut créer des tensions très vives si le projet n’est pas partagé avec votre entourage.


Votre santé est-elle en adéquation avec le projet ? Se lancer dans une nouvelle activité est une source de stress et cela peut nécessiter une bonne condition physique.


Êtes-vous fait pour travailler seul ? Pour jongler avec une activité commerciale, technique et comptable ?
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AVANTAGES ET INCONVÉNIENTS DU MÉTIER DE CONSULTANT


Avant de vous lancer comme consultant, vous pouvez lister ici les avantages et les inconvénients liés, selon vous, au métier de consultant que vous envisagez d’exercer. Les avantages sont peut-être nombreux, mais il y a toujours un revers à la médaille qu’il faut anticiper avant de se lancer dans ce statut.


















	

Avantages




	

Inconvénients









	

	












Qualifiez maintenant les inconvénients : sont-ils rédhibitoires ou pouvez-vous vous en accommoder ?


















	

Inconvénients rédhibitoires




	

Inconvénients dont je peux m’accommoder









	

	












SUIS-JE FAIT POUR CE MÉTIER ?


Il est temps de vérifier la cohérence entre votre envie de devenir consultant et les qualités que vous possédez déjà et celles à acquérir.


Les qualités que je possède aujourd’hui pour faire un bon consultant :

















Les qualités que je dois acquérir :

















Quels sont les besoins professionnels prioritaires (en choisir un ou deux) que je souhaite nourrir : le pouvoir, l’innovation, le confort, l’argent, la sécurité, la sympathie, l’orgueil ?

















Quelles erreurs ces motivations pourraient-elles me conduire à commettre dans l’exercice du métier de consultant ?

















Quels sont mes objectifs à court terme ? (Pourquoi je veux faire ce métier ?)

















Comment j’envisage de faire face aux contraintes de ce métier ?























1. In Revue française de gestion, novembre-décembre 1989.
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CHAPITRE 3


Les compétences d’un consultant


Une compétence correspond à une capacité avérée de mettre en œuvre des savoirs, des savoir-faire et des savoir-être dans des situations de travail. On distingue les compétences spécifiques selon le domaine d’intervention du consultant et les compétences communes, quel que soit le domaine d’intervention.




LES COMPÉTENCES SPÉCIFIQUES À UN DOMAINE D’INTERVENTION





Les compétences techniques, liées aux savoirs et aux savoir-faire, sont spécifiques au domaine dans lequel le consultant souhaite exercer. On ne peut pas être consultant sans avoir un domaine d’expertise.


Cette expertise s’acquiert, d’une part, par les études, qui permettent d’acquérir des compétences théoriques sanctionnées par des diplômes ou des qualifications reconnues. Beaucoup de consultants ont ainsi un bac + 5, obtenu dans le cadre d’un master spécialisé, après avoir fait, le plus souvent, une école de commerce ou d’ingénieur (master en école supérieure de management, master en école d’ingénieur spécialité management, master de gestion, master de ressources humaines, master de pilotage stratégique d’entreprise, master de gestion d’entreprise, master spécialisé conseil en organisation) ; d’autre part, par l’expérience professionnelle, à savoir la pratique d’un ou plusieurs métiers ou encore des expériences diverses et variées « hors profession régulière ». La crédibilité du consultant passe, en effet, par l’apport d’expertise terrain. Cette expertise s’entretient, sur le moyen/long terme, en faisant de la veille, des lectures, de la formation continue, en adhérant à une association professionnelle de son domaine d’expertise, etc. Vous devez connaître les nouveautés avant vos clients et montrer que vous vous les êtes appropriées.


Le consultant apprend aussi régulièrement des situations auxquelles il est confronté et des problèmes qu’il doit résoudre, essentiellement seul, en improvisant. Cette auto-formation s’inscrit dans un processus d’apprentissage vertueux.






Figure 4. Cycle d’apprentissage vertueux appliqué au métier de consultant


[image: ]





Source : X. Durand et A. Helluy, Les Fondamentaux du contrôle de gestion, Eyrolles, 2009.







LES COMPÉTENCES COMMUNES QUEL QUE SOIT LE DOMAINE D’INTERVENTION





Il existe aussi des compétences en matière de savoirs, de savoir-faire et de savoir-être qui sont communes et propres au métier de consultant.


Savoirs


Le consultant doit connaître le marché du conseil et, plus particulièrement, le segment lié à son domaine d’expertise : quelle est sa taille, quelles sont les évolutions et les perspectives, qui sont les intervenants, quelles sont les problématiques des entreprises clientes dans ce domaine ? Cette connaissance est indispensable pour définir le cadre de ses interventions1.


Une activité de conseil possède sa propre culture avec, notamment, un code éthique et déontologique, des devoirs auxquels le consultant est tenu de se conformer, comme le devoir de conseil, le devoir de confidentialité, d’exécution du contrat… Autant les connaître afin d’être à même de refuser des missions dans lesquelles l’intégrité du consultant pourrait être mise en défaut.


Dans l’exercice de son activité, le consultant doit respecter un certain nombre de règles juridiques, fiscales et sociales liées au statut de la société de conseil dans laquelle il intervient. Il est porté à rédiger des contrats, des factures… devant respecter des règles de conformité légale. Selon le statut juridique choisi, il peut également être soumis à des obligations de comptabilité.


Savoir-faire


Les compétences communes en termes de savoir-faire couvrent trois champs : aspect commercial, méthode et management de projet et gestion.


Le consultant doit développer sa clientèle. Pour ce faire, il doit être à l’écoute d’opportunités, formaliser une offre, rédiger des propositions gagnantes, des contrats. Il vend du « vent », puisque la prestation de conseil n’existe pas et qu’il ne peut pas la montrer à son client. Il vend donc une promesse de résultats, avec sa part d’incertitude et d’inconnu. Son processus de vente et de consultation doit être particulièrement robuste.


Un consultant doit être à même de formuler un problème, d’établir un diagnostic, de recueillir des informations pertinentes… Il doit maîtriser les méthodes d’analyse des causes, de résolution de problème, de questionnaires d’enquête, de conduite d’entretien… Il doit avoir une bonne capacité d’analyse et de synthèse.


Le consultant pilote et accompagne le changement pour son client. Il doit posséder les compétences d’un chef de projet en définissant les rôles et les responsabilités des différents acteurs du projet. Il suit un planning, un budget, la qualité des livrables, et communique à chaque étape… Cela induit une capacité à s’intégrer dans le milieu spécifique de chaque structure où il intervient.


Enfin, le consultant doit assurer la gestion de sa propre structure : suivre ses indicateurs, assurer la facturation, payer ses cotisations, réaliser sa comptabilité, etc.
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