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Introduction

Devenir consultant est à la portée de tout le monde. Mais, être un consultant qui a du succès, ça, c’est une autre histoire ! Réussir comme consultant exige une expertise à transmettre, pour laquelle on est prêt à vous rémunérer, ainsi que de bonnes compétences professionnelles. Sans oublier une bonne dose de motivation pour avoir envie de conseiller les autres.

L’écriture de cet ouvrage a été un réel plaisir. Nous sommes tous trois consultants, et ce depuis de nombreuses années. C’est bien simple, si nous ne fournissons pas un travail de qualité, nous ne sommes pas payés. Et si nous ne sommes pas payés, impossible de manger. Notre objectif est de vous fournir les compétences et techniques nécessaires pour devenir un consultant à succès, que vous débutiez simplement votre carrière dans cette branche ou que vous soyez déjà un consultant chevronné, désireux de se perfectionner.

Comme vous le soupçonnez ou l’avez peut-être déjà découvert, le conseil peut s’avérer une activité passionnante, enrichissante et rémunératrice. Aider les autres à résoudre des problèmes peut être incroyablement gratifiant. Bien entendu, dans la vraie vie, le conseil, c’est bien plus compliqué que de toucher la tête de vos clients avec une baguette magique pour faire disparaître tous leurs problèmes.

Consultant pour les Nuls va se révéler utile aussi bien aux consultants expérimentés qu’à ceux qui aspirent à embrasser cette carrière. Si vous êtes nouveau dans le métier, vous y trouverez tout ce dont vous avez besoin pour être très sollicité et réussir. Si vous êtes un consultant expérimenté, nous vous mettons au défi de changer de perspective et de porter un regard neuf sur vos techniques afin de franchir un palier.

À propos de ce livre

Consultant pour les Nuls regorge d’informations utiles, d’astuces et de check-lists que tout consultant ou toute personne aspirant à le devenir peut exploiter sur-le-champ. Que vous caressiez le rêve de devenir consultant ou que vous soyez déjà un professionnel doté d’une solide expérience, vous trouverez ici tout ce qu’il faut pour faire du conseil une activité amusante, lucrative et utile pour vous et vos clients.

La bonne nouvelle, c’est que les informations que vous allez trouver sont fermement ancrées dans la réalité professionnelle. Cet ouvrage n’est pas une collection abstraite d’expressions théoriques qui ont l’air pertinentes mais ne sont en fait que du jargon obscur impossible à mettre en pratique. Nous avons sélectionné les meilleures informations, stratégies et techniques de conseil auprès de personnes du métier, nous y compris. Ce livre est une boîte à outils remplie de solutions éprouvées et adaptées à vos questions et problèmes.

Consultant pour les Nuls vous apportera du plaisir, reflétant ainsi notre conviction et notre expérience : ce métier peut être rentable et enrichissant tout en étant amusant. Personne n’a dit que vous deviez faire votre boulot sans que vous et vos clients ne preniez de plaisir. Nous contribuons même à vous faire garder le sens de l’humour face aux échéances et difficultés en apparence insurmontables auxquelles un consultant peut parfois être confronté. Certains jours, vous atteindrez vos limites et devrez même les dépasser. Mais, très souvent, la satisfaction de sortir une équipe de production de l’impasse, de recommander un nouveau système comptable ou d’installer un réseau informatique client-serveur vous fera éprouver un sentiment d’accomplissement que vous n’aviez même pas imaginé.

Les notions traitées dans cet ouvrage sont très accessibles. À quoi sert une information si vous ne pouvez y accéder rapidement et facilement ? Vous n’avez aucune crainte à avoir ! Nous avons rédigé ce livre sans jamais vous perdre de vue, vous, cher lecteur. Voici comment trouver les précieuses informations que vous recherchez :



	[image: coche.jpg] Pour trouver un thème précis, tel que collecter des données ou installer un bureau à domicile, vous pouvez vous rendre au chapitre en question pour obtenir rapidement les réponses à vos interrogations. Laissez-vous guider par l’index et le sommaire ;

	[image: coche.jpg] Pour bénéficier d’un cours intensif dans le domaine du conseil, lisez cet ouvrage de la première à la dernière page. Dites adieu à la démarche consistant à payer une fortune pour des séminaires ou DVD ou à passer des nuits entières sur des cours par correspondance. Oubliez l’apprentissage par tâtonnement. Tout ce dont vous avez besoin pour devenir consultant figure dans ces pages.



Nous savons d’expérience que le métier de consultant peut être très intimidant. Les consultants (surtout ceux qui commencent tout juste à apprendre les ficelles du métier) ne savent souvent pas quoi faire ni quand le faire. Pas de panique ! Toutes les informations nécessaires sont à portée de main.


Les conventions utilisées dans ce livre

Pour l’écriture de cet ouvrage, nous avons mis en place un certain nombre de conventions propres à tous les ouvrages de la collection « Pour les Nuls » :



	[image: coche.jpg] Italique : nous avons mis en italique tous les mots que vous pouvez ne pas connaître et dont nous vous donnons la définition ;

	[image: coche.jpg] Gras : figurent en gras tous les mots clés et étapes des énumérations ;

	[image: coche.jpg] Police courier : tous les sites internet et les adresses e-mail sont indiqués en caractères spéciaux.



À noter également que, dans ce livre, nous employons le terme de consultant au sens large, à savoir celui d’une personne qui vend son expertise en se faisant payer à l’heure ou à la journée. Il existe de très nombreux types de consultants, de ceux qui conseillent les entreprises sur la façon de gagner en efficacité à ceux qui conseillent les gens sur leur look ou les couleurs qu’ils devraient porter, en passant par ceux qui vous aident à installer et configurer un réseau wifi à domicile.

Pendant que nous écrivions ce livre, nous nous sommes permis d’émettre quelques hypothèses sur votre compte. Par exemple, nous supposons que vous avez au moins un intérêt pour la création de votre propre entreprise afin d’aider les autres à résoudre leurs problèmes ou à exploiter leur potentiel. Vous êtes peut-être déjà consultant, ou bien le conseil est une activité qui vous tente. Nous estimons également que vous avez une compétence ou une expertise digne d’inciter vos amis, proches ou clients à vous rémunérer pour en bénéficier. Cette expertise peut consister à donner des conseils sur des sujets très variés, de la collection de timbres aux applications web, en passant par les services d’ingénierie aéronautique. Encore une chose : nous partons du principe que vous ne savez pas tout du métier de consultant et que vous avez envie d’apprendre des choses nouvelles sur le sujet.


Comment ce livre est organisé

Consultant pour les Nuls comprend sept parties, chacune abordant un domaine essentiel du métier de consultant. Grâce à cette organisation, la recherche des thèmes est grandement facilitée. Quel que soit le thème recherché, vous avez toutes les chances de le trouver ici ! Voici un aperçu des informations figurant dans chacune de ces sept parties.

Première partie : Alors, comme ça, vous voulez devenir consultant ?

Ce ne sont pas les consultants qui manquent ! La diversité est de mise dans cette profession. Dans cette partie, nous vous donnons d’abord une vue d’ensemble de l’ouvrage, nous allons voir ensuite si le métier de consultant est fait pour vous, avant de plonger dans le processus de création de votre activité de conseil.


Deuxième partie : Le lancement de votre activité de conseil

Le conseil fonctionne comme n’importe quelle activité professionnelle : certaines démarches sont indispensables pour partir du bon pied et favoriser un fonctionnement harmonieux. Cette partie se concentre sur la création de votre entreprise et passe en revue les incontournables considérations financières, juridiques et éthiques. Nous verrons enfin comment fixer vos honoraires.


Troisième partie : Les process du métier de consultant

Il y a deux façons d’exercer une activité de conseil : la bonne et la mauvaise. Dans cette partie, nous nous penchons sur les pratiques d’excellence. Nous expliquons comment diagnostiquer de manière évidente le problème du client, puis rédiger une proposition gagnante, bien recueillir des données et les analyser rapidement et avec efficacité. Nous vous disons enfin comment rendre compte à votre client et vous assurer de la mise en œuvre de la solution préconisée.


Quatrième partie : Vendre et faire le marketing de vos services de consultant

Pour réussir en tant que consultant, vous devez apprendre à vendre vos services et à vous vendre vous-même de façon judicieuse. Cette partie traite du processus de vente et vous explique comment faire connaître vos compétences par le bouche-à-oreille. Nous vous indiquons comment décrocher des contrats auprès des clients existants et partir à la conquête de nouveaux clients.


Cinquième partie : Prendre soin de vos affaires

Dans cette partie, nous approfondissons l’aspect commercial du métier de consultant : étudier les contrats avec soin, savoir négocier, effectuer le suivi de son activité et de ses finances, communiquer avec les clients et résoudre les problèmes qui se posent inévitablement dans un environnement professionnel.


Sixième partie : Faire franchir un palier à votre activité de consultant

Une fois votre activité de consultant sur les rails, vous souhaiterez sans doute franchir un cap afin de la rendre encore plus prospère. Dans cette partie, nous évaluons les différentes approches pour bâtir votre réussite, notamment les stratégies de fixation de prix et l’amélioration de votre image et de votre réputation.


Septième partie : La partie des Dix

Dans ces quelques chapitres assez courts, vous trouverez des conseils et astuces pour mettre réellement sur orbite votre activité de consultant. Nous y abordons l’utilisation d’Internet et d’autres outils de promotion pour vendre vos services, vous indiquons comment éviter les erreurs, rédiger des propositions, négocier des contrats et en signer de nouveaux avec vos clients actuels.



Les icônes utilisées dans ce livre

Pour vous guider dans la lecture de cet ouvrage et faire ressortir les informations essentielles, nous avons disposé dans la marge de gauche certaines icônes :

[image: i0003.jpg]Ces anecdotes racontant des situations que nous (ou d’autres consultants) avons vécues vous montrent les bonnes (et parfois mauvaises) façons d’exercer votre métier de consultant.

[image: i0004.jpg]Prenez garde ! Si vous ne tenez pas compte des conseils indiqués en face de cette icône, la situation pourrait vous échapper.

[image: i0005.jpg]Cette icône signale des renseignements complémentaires sur le métier de consultant, résultats d’études et informations à connaître pour exercer dans les meilleures conditions.

[image: i0006.jpg]Cette icône attire votre attention sur des informations essentielles à prendre en compte, afin de devenir un consultant encore plus performant.

[image: i0007.jpg]Cette icône vous propose des astuces destinées à vous faciliter la vie de consultant.


Et maintenant, par où commencer ?

Si vous débarquez dans la profession ou aspirez à devenir consultant, vous souhaiterez peut-être démarrer par la première partie et effectuer une lecture linéaire de cet ouvrage, du début jusqu’à la fin. Une mine d’informations et de conseils pratiques vous attend. Il suffit de tourner cette page pour entrer dans le vif du sujet.

Si vous êtes déjà consultant et manquez de temps (quel consultant n’en manque pas ?), vous souhaiterez peut-être lire un chapitre particulier pour répondre à un besoin ou à une question précise. Dans ce cas, le sommaire est là pour vous éclairer chapitre par chapitre sur l’ensemble des thèmes traités, et l’index peut vous aider à trouver votre bonheur.

Quelle que soit votre façon d’utiliser Consultant pour les Nuls, nous sommes certains que vous allez l’apprécier à sa juste valeur. Si vous avez des questions à poser ou des commentaires à faire en français, n’hésitez pas à vous rendre sur le site web : www.pbrhconseil.com (Ralph). Si vous préférez l’anglais, rendez-vous sur les sites www.nelson-motivation.com (Bob) et www.petereconomy.com(Peter). Nous adorerons prendre connaissance de vos anecdotes et suggestions pour améliorer la future édition de cet ouvrage, et vous promettons de prendre très à cœur chacune de vos idées.

À votre succès !





Première partie

Alors, comme ça, vous voulez devenir consultant ?

[image: i0008.jpg]


« Essayez de garder la tête hors de l’eau ! Nagez parallèlement à la plage jusqu’à ce que vous échappiez au courant ! Pour ce qui concerne le balayage intérieur des bras, maintenez bien la diagonale à 60 degrés et la tête parfaitement dans l’axe des épaules ! »

 


 


Dans cette partie…

 


Bien que chacun de nous ait sa définition du terme consultant, si vous avez décidé d’en faire votre métier, vous devez savoir exactement ce que cela signifie pour vous. Dans cette partie, nous commençons d’abord par vous donner une vision globale de la profession avant de voir si elle est faite pour vous. Nous vous montrons comment évaluer vos propres compétences et préférences, avant de mettre le pied à l’étrier. Nous vous indiquons enfin ce qu’il vous faut pour vous installer à votre compte en tant que consultant, le plus facilement et de façon rentable.





Chapitre 1

Bienvenue dans l’univers merveilleux des consultants

Dans ce chapitre :



	[image: triangle.jpg] Comprendre ce qu’est un consultant et pourquoi certaines personnes choisissent de devenir consultant

	[image: triangle.jpg] Explorer le contenu du présent ouvrage

	[image: triangle.jpg] Répondre au quiz du consultant



L’activité de conseil a déferlé récemment sur le monde de l’entreprise et il semble aujourd’hui exister des consultants pour tout ce qu’il est possible d’imaginer. Un consultant peut évoluer au sein d’un grand cabinet de conseil, être à son compte, concevoir des sites web en indépendant ou vendre des produits cosmétiques à temps partiel. Il peut s’agir d’un architecte qui travaille chez lui, d’un expert judiciaire appelé à présenter ses conclusions lors du procès du siècle ou d’un trader qui dispense, via internet, des conseils en investissements à des clients situés aux quatre coins du monde.

Dans cet ouvrage, nous employons le terme de consultant au sens large : il s’agit d’une personne qui vend son expertise à quelqu’un d’autre. Cette expertise peut consister à montrer comment agencer un jardin, planter et mettre de l’engrais, mais aussi à analyser une situation et conseiller des changements pour la fabrication d’un engin aérospatial complexe. L’éventail est large !

Par conséquent, bien que les gens associent souvent les consultants aux employés de cabinets de conseil en management, tels que KPMG, Bain & Company, McKinsey, PricewaterhouseCoopers, Accenture et autres, dont la spécialité est de remettre de l’ordre dans des organisations, l’univers de l’activité de conseil est bien plus vaste. Chaque fois que quelqu’un vous rémunère pour bénéficier de votre expertise, qu’il s’agisse de créer une page web sympa pour la petite entreprise d’un ami, de mesurer les dégâts causés par un séisme de magnitude 5 sur une maison, de donner des conseils pour maigrir par téléphone ou de suggérer l’endroit idéal où creuser un puits dans une grande propriété, vous intervenez en tant que consultant.

Dans ce chapitre, nous faisons le tour des nombreuses raisons pour lesquelles des personnes talentueuses et dynamiques comme vous deviennent consultants, puis nous abordons brièvement la création de votre cabinet de conseil, le processus lié à votre activité, la façon de proposer vos services et les méthodes pour franchir un palier. Enfin, nous vous invitons à répondre à notre quiz du consultant afin de savoir si vous avez les compétences nécessaires pour devenir un brillant professionnel.

Les bonnes raisons de faire du conseil

Hommes et femmes de tous horizons, aux expériences diverses, ont tous et toutes de bonnes raisons de souhaiter s’engager dans la carrière de consultant. Certains aiment exploiter leurs connaissances afin d’aider leurs clients, tandis que d’autres apprécient la variété des tâches auxquelles est confronté un consultant. Certains préfèrent travailler pour de grands cabinets de conseil possédant des bureaux aux quatre coins du monde, tandis que d’autres en ont marre d’avoir un patron et ont envie de monter leur propre affaire dans un bureau chez eux. D’autres encore sont à la retraite et cherchent simplement à mettre un peu de beurre dans les épinards.

Quelle que soit votre motivation, les structures de toutes sortes (particuliers, PME, associations, administrations, grandes entreprises) sollicitent des consultants. Selon les experts, le chiffre d’affaires et les bénéfices des cabinets de conseil est partout en hausse et la tendance devrait perdurer. Difficile d’obtenir le véritable chiffre que représente le marché du conseil, mais d’après certaines estimations, on n’est pas loin des 100 milliards d’euros. L’une des raisons essentielles est qu’un consultant qualifié peut rapidement intégrer une organisation, résoudre le problème posé, puis aller travailler pour une entreprise sur un autre sujet. Inutile d’embaucher quelqu’un, de lui verser un salaire, de lui fournir des avantages sociaux et de payer des charges patronales élevées.

Si les gens sont nombreux à penser que l’on devient consultant principalement pour l’argent, ce n’est pas toujours le cas. Bien entendu, il ne faut pas se voiler la face, certains consultants gagnent beaucoup d’argent. Mais, pour la plupart d’entre eux, la taille de leur compte en banque n’est pas l’unique motivation. Cette section vous révèle les motivations non financières les plus courantes qui animent les personnes se lançant dans la carrière de consultant.

Exploiter son talent

Chacun est particulièrement compétent dans un domaine. Par exemple, vous avez peut-être travaillé pendant vingt ans dans le département des prêts immobiliers d’une grande banque ; on peut dire que vous êtes un expert dans ce domaine. Et, grâce à l’impressionnant réseau de contacts que vous vous êtes constitué au fil des ans, de nombreuses entreprises pourraient bénéficier de votre expérience.

Il se peut également que vous adoriez explorer la Toile pendant votre temps libre. Vous avez créé de nombreuses pages web pour vous et vos amis, vous restez toujours à l’affût des derniers outils de création graphique et autres logiciels orientés Web. Bien que vous travailliez à plein-temps comme caissier dans un supermarché, vous réussissez toujours à trouver un moment pour vous adonner à votre loisir préféré. Vous seriez surpris du nombre d’entreprises qui seraient prêtes à vous recruter et à très bien vous payer pour créer et mettre à jour leur site web ! Cela ne devrait pas vous étonner, car c’est ce que font les consultants.


En avoir marre de travailler pour un patron

La plupart des gens ont des rêves : s’acheter une maison, faire carrière ou fonder une famille. Pour certains, il s’agit de gagner au Loto pour partir vivre sous les tropiques. Mais, si l’on se fie à notre expérience, l’un des rêves les plus courants chez les employés d’une entreprise est de devenir son propre patron.

Cela ne signifie pas que tous les chefs sont mauvais ou malfaisants. Nous avons tous eu d’excellents patrons dans notre carrière et nous espérons avoir été très bons aux yeux des collaborateurs qui ont travaillé dans nos équipes. Mais, chez la plupart des gens, le sentiment d’indépendance est chevillé au corps. Ils souhaitent prendre eux-mêmes les décisions plutôt que de les subir. Et, au bout d’un moment, quand vous commencez à en savoir plus que vos supérieurs, c’est normal qu’il devienne difficile de travailler pour quelqu’un d’autre.


Subir ou craindre un licenciement

[image: i0009.jpg]Le temps où vous entriez dans une entreprise pour y rester toute votre vie active est révolu. Dans l’économie d’aujourd’hui, mobilité et évolutions rapides sont de mise. Dans la mesure où les entreprises cherchent souvent des moyens de réduire leurs coûts, elles embauchent des intérimaires ou font appel à des consultants. Dans le monde des employés, il est parfois difficile de savoir de quoi demain sera fait. Quand vous travaillez pour une entreprise, quelle que soit sa taille, le risque de licenciement existe toujours. Dans ce cas, vous pouvez avoir la chance de partir avec une somme plus ou moins importante (quelques mois de salaire). Mais, il se peut aussi que l’on vous demande de vider votre bureau le soir même et de ne plus jamais remettre les pieds dans l’entreprise.

Devenir consultant est donc un bon moyen d’assurer vos arrières sur le plan financier dans une conjoncture économique troublée. Pourquoi ? Tout d’abord, parce que vous pouvez décider du nombre de projets que vous souhaitez prendre ou garder en réserve. Deuxièmement, parce que vous pouvez souvent gagner plus d’argent en intervenant comme consultant dans une entreprise que si vous étiez salarié dans cette même entreprise. De nombreuses sociétés ont tendance à préférer bénéficier des services d’un expert pour effectuer le travail dont un employé pourrait s’acquitter pour bien moins cher.


Avoir une source de revenu variable

Pour disposer d’une source de revenu variable, l’activité de conseil est idéale. Quand vous êtes consultant indépendant, vous fixez librement votre emploi du temps. Si vous souhaitez ne travailler que le week-end, pas de souci. Même chose si vous êtes un oiseau de nuit. Et, puisque vous êtes seul aux manettes et pouvez décider de votre charge de travail, vous pouvez travailler pour un seul ou plusieurs clients à la fois. C’est vous le chef !

[image: i0010.jpg]Autre chose : si vous devenez travailleur indépendant, vous avez droit à un certain nombre de déductions fiscales. Le chapitre 5 vous livre certaines informations à ce propos. Pour en savoir plus sur les questions fiscales, lisez la dernière édition de Payer moins d’impôts pour les Nuls, de Robert Matthieu (Éditions First).


Faire de sa vocation un métier

De nombreuses entreprises tirent un énorme parti des services d’excellents consultants, car ces derniers leur apportent un regard neuf, indépendant et objectif sur les problèmes rencontrés. Malheureusement, de nombreuses petites structures et autres organismes à but non lucratif n’ont pas les moyens de se payer les services d’un consultant. Les écoles, églises, associations caritatives et organismes de quartier comptent sur les membres de la communauté pour bénéficier de l’expertise et de l’assistance qui leur font défaut. De nombreux consultants offrent gratuitement leurs services, comme un échange de bons procédés (nous traitons ce concept plus en détail au chapitre 20). Si vous faites partie de ces citoyens, vous avez peut-être déjà une activité de conseil sans vous en rendre compte !

Pourquoi adopter cette ligne de conduite ?


	[image: coche.jpg] Si vous croyez fermement en quelque chose (la politique d’un candidat à une élection ou l’école primaire de votre enfant), les bienfaits psychologiques sont alors bien plus importants que n’importe quel avantage financier ;

	[image: coche.jpg] Le travail que vous effectuez pour votre organisation caritative ou association préférée peut vous faire remarquer et déboucher sur des contrats rémunérés. La plupart des associations sont soutenues par des personnes de tous horizons. Le réseau que vous vous constituez peut s’avérer d’une valeur inestimable, tant sur le plan professionnel que social. La constitution d’un réseau avait beau ne pas être votre motivation première lorsque vous avez décidé de proposer gracieusement vos services à cette association, admettez que ce n’est pas la pire chose qui pouvait vous arriver.





Être consultant, en quoi ça consiste ?

Si bon nombre de consultants travaillent pour quelqu’un, dans toutes sortes d’entreprises et de secteurs, pour beaucoup, l’attrait de ce métier est de pouvoir monter leur propre affaire. La bonne nouvelle, c’est que des millions de consultants se sont mis à leur compte avec succès et apprécient les avantages financiers, professionnels et les bienfaits de ce style de vie. La mauvaise nouvelle, c’est qu’ouvrir son cabinet de conseil et le maintenir à flot va vous demander de travailler d’arrache-pied.

Comprendre le processus de conseil

Si vous caressez l’espoir de devenir un brillant consultant, vous devez maîtriser les méthodes de conseil les plus efficaces. Les consultants existent depuis des siècles, voire des millénaires. De cette longue tradition ressort une méthode standard en cinq étapes, que vous soyez à votre compte ou que vous travailliez dans un cabinet de conseil.

[image: i0011.jpg]Voici le processus en question :



	Définir le problème ;

	Recueillir les données ;

	Résoudre le problème ;

	Présenter des recommandations ;

	Mettre en œuvre les recommandations proposées.


Quel que soit le secteur dans lequel vous évoluez, vous vous apercevrez que tous vos efforts tendront vers cette approche, ce qui vous aidera à trouver les réponses recherchées par vos clients.


Trouver sa voie

Avant de monter votre propre cabinet de consultant indépendant, vous devez savoir vers quel type d’activité de conseil vous tourner. Pour certains d’entre vous, cela coule de source : « Je veux aider les petites sociétés d’ingénierie à apprendre à bien maîtriser les logiciels de CAO » ou : « Je veux aider les jeunes couples à assurer leurs arrières sur le plan financier. » En revanche, il se peut que d’autres hésitent sur la voie à emprunter. Dans ce cas, pour vous aider à faire votre choix, vous devez évaluer vos compétences et faire le point sur vos goûts personnels. Que vous sachiez ou non vers quel secteur vous diriger, vous devez vous assurer qu’il existe bien un marché au sein duquel développer votre future activité.
[image: i0012.jpg]
Le berger et le consultant

Il était une fois un berger de moutons qui gardait son troupeau à l’écart de toute habitation. Dans un immense nuage de poussière apparut soudain une voiture de luxe étincelante qui freina à quelques centimètres de lui. Le conducteur, un jeune homme en costume, chaussures et cravate de luxe avec des lunettes de soleil sur le nez, descend du véhicule et lui demande : « Si je devine combien vous avez de moutons, vous m’en donnerez un ? » Le gardien de moutons toise le jeune homme, puis ses moutons qui paissent paisiblement, et dit tranquillement : « Tope-là ! » Le jeune homme gare sa berline allemande, branche son téléphone portable sur Internet, établit une connexion avec un site de la NASA qui balaie le coin grâce au GPS, ouvre un système de fichiers avec une soixantaine de tableaux Excel remplis de formules compliquées. Finalement, il presse un bouton sur sa mini imprimante high-tech qui débite un rapport de 150 pages, se tourne vers le paysan et lui

dit : « Vous avez exactement 1 586 moutons. » Le gardien de moutons répond : « Ben, c’est vrai ! Alors choisissez votre mouton ! » Le jeune homme en prend un et le charge dans son véhicule. Après ça, le gardien de moutons le fixe longuement et lui dit :

« Si je devine votre métier, vous me rendez le mouton ?

— Oui, oui, pourquoi pas ? répond le jeune homme.

— Vous, vous êtes consultant !

— Exact ! Et vous avez trouvé ça comment ?

— C’est simple ! répond le berger. D’abord, vous venez ici, et personne ne vous a appelé. Après ça, vous voulez qu’on vous paie pour quelque chose que je sais déjà, et pour finir, vous n’avez aucune idée de mon boulot. Et maintenant, s’il vous plaît, rendez-moi mon chien ! »



Se lancer

Enfin, une fois que vous êtes décidé à vous mettre à votre compte et que vous avez choisi le secteur, vous devez déceler le moment propice et savoir exactement quand quitter votre employeur pour entrer dans l’univers des travailleurs indépendants. Cela nécessite de prendre en compte les aspects professionnels, financiers et personnels, et d’échafauder un plan détaillé pour opérer le changement en question (voir le chapitre 3). Si certains consultants débarquent un jour dans le bureau de leur patron pour lui annoncer qu’ils démissionnent, devenant à cet instant précis consultants indépendants, il faut à d’autres des semaines, des mois, voire des années de transition.
[image: i0013.jpg]
Les clés du succès de votre affaire

Selon l’administration américaine des PME (Small Business Administration), il existe quatre indicateurs de succès :



	[image: cochegrise.jpg] Des pratiques saines en matière de gestion : capacité à gérer des projets, ses finances et à bien communiquer avec ses clients ;

	[image: cochegrise.jpg] De l’expérience dans le secteur d’activité choisi : le nombre d’années de pratique dans votre secteur d’activité et votre connaissance des fournisseurs et clients potentiels sont essentiels ;

	[image: cochegrise.jpg] Une assistance technique : votre capacité à rechercher et trouver de l’aide sur le plan technique ;

	[image: cochegrise.jpg] Une aptitude à la planification : la capacité à vous fixer des objectifs appropriés et à élaborer des plans et stratégies pour les atteindre.





Monter son propre cabinet de conseil

La première chose à avoir à l’esprit lorsque vous montez votre cabinet de conseil, c’est que vous créez votre propre entreprise. Si vous exercez à domicile, nous avons une bonne nouvelle : selon IDC/LINK, en moyenne, 5 % seulement des entreprises implantées au domicile de leur créateur périclitent chaque année. Par conséquent, après cinq ans d’exercice, seules environ un quart d’entre elles ferment, soit une proportion bien inférieure face à tous les autres types de sociétés (pour lesquelles le taux d’échec à cinq ans est de 50 %). Les nombreuses questions à vous poser lorsque vous montez votre cabinet de conseil sont les mêmes que celles pour la création d’une majorité d’entreprises, de l’ouverture d’un local à la mise en place d’un service d’assistance, en passant par l’aspect juridique, les impôts et les assurances. Vous devez fixer la valeur de vos services, puis faire en sorte de trouver les personnes susceptibles de vous solliciter. Bien entendu, la communication et la résolution des problèmes entrent en ligne de compte.

Le démarrage

Lorsque vous montez votre cabinet de conseil, vous devez penser à une multitude de choses, de l’installation physique de votre entreprise (réserver une pièce chez vous ou trouver un local, acheter du matériel de bureau et des fournitures) à l’engagement d’un bon comptable, d’un banquier, voire d’un avocat. Nous traitons en détail ces questions au chapitre 4. En outre, il existe des aspects juridiques à ne pas négliger : quel statut adopter pour votre société, choisir éventuellement un nom commercial, demander des autorisations, etc. (les chambres de commerce disposent toutes de cellules d’assistance aux créateurs d’entreprise). Et, bien entendu, vous devez ouvrir une comptabilité et vous préparer à payer vos impôts, la TVA, souscrire une assurance, vous enregistrer auprès du régime des indépendants et prendre une mutuelle. Ces sujets sont abordés au chapitre 5.

Il y a encore une chose à laquelle penser lorsque vous montez votre cabinet de conseil : fixer le montant des honoraires que vous allez facturer à vos clients. Pour ce faire, il existe de nombreuses approches. Enfin, vous devez adopter des honoraires conformes à ce qui se pratique dans votre secteur d’activité, attractifs pour vos clients et qui vous rapportent suffisamment pour vivre décemment. Si vos honoraires sont trop élevés, vous ne travaillerez peut-être pas assez pour vous en sortir. En revanche, si vous fixez des honoraires trop bas, vous risquez d’être débordé, sans pour autant faire beaucoup de bénéfices. L’idéal est que tout le monde (vous et vos clients) y trouve son compte. Le chapitre 6 a pour objectif de mettre en lumière la valeur juste et cohérente de vos tarifs.


Vendre ses services

Au même titre que n’importe quel professionnel, le consultant doit se vendre (son expertise, son expérience, sa capacité à remplir une mission) et convaincre les autres de s’acquitter d’honoraires à la hauteur des services proposés. Dans un certain sens, tout consultant (ou tout du moins tout consultant brillant) est également un vendeur. Et, si vous savez vous vendre, vous serez en mesure de satisfaire vos clients, de mener à bien vos projets en gagnant de l’argent et de développer votre cabinet.

[image: i0014.jpg]Vendre vos services est une équation à plusieurs inconnues, dont la résolution se traduit par la signature d’un contrat avec un client. Ces inconnues sont par exemple : identifier le décideur au sein de l’entreprise de votre client, réaliser un argumentaire de vente, promouvoir votre cabinet, décrocher des contrats et bénéficier du bouche-à-oreille grâce à vos clients existants, trouver de nouveaux clients. La quatrième partie traite de tous ces thèmes. N’oubliez pas, votre réussite en tant que consultant est souvent directement proportionnelle au temps que vous y consacrerez et à vos qualités de vendeur.


Prendre soin de son activité

Comme nous le répétons à plusieurs reprises dans cet ouvrage, le conseil est une activité professionnelle et vous devez vous organiser en conséquence. Tout consultant s’appuie sur des contrats pour officialiser les accords avec ses clients : combien de temps durera la collaboration ? Quels travaux devront être réalisés ? Quelle somme vous versera votre client et quand vous paiera-t-il ? La négociation des contrats avec les clients est un art que doit absolument maîtriser le consultant. Nous traitons ce sujet en détail au chapitre 16.

Le suivi de vos heures de travail (le temps consacré à un projet) et de vos finances (les honoraires pratiqués pour un projet donné) est également un élément de toute première importance. Pour cela, vous devez tenir un journal de bord ou des relevés de temps et monter un budget. Pour en savoir plus sur ces questions, rendez-vous au chapitre 17.

Vous devez également veiller à devenir un expert en communication écrite (par e-mail, par exemple) et orale (par téléphone), sachant maîtriser diverses technologies. Le chapitre 18 aborde les tenants et aboutissants de la communication. Enfin, votre entreprise connaîtra des difficultés de temps en temps, c’est inévitable. Qu’il s’agisse d’un manque de trésorerie, d’impayés ou d’une difficulté à trouver un profil de clients adapté à votre activité, il faut savoir identifier le problème, établir le bon diagnostic et le résoudre. Ces capacités sont vitales à la pérennité de votre petite entreprise et à votre réussite en tant que consultant. Le chapitre 19 est consacré à ce genre de défis.



Franchir un palier

La création et le développement d’un cabinet de conseil prospère sur la durée vous demandent d’aller au-delà des éléments basiques que sont l’installation du bureau, la recherche de bons clients, le respect du processus de conseil, la capacité à devenir un bon vendeur, la négociation des contrats et le suivi du temps de travail et des finances. Vous devez également comprendre comment régler le moteur de croissance de votre cabinet (voir le chapitre 20), intégrer des stratégies évoluées de fixation des tarifs (voir le chapitre 21) et vous forger une excellente réputation dans votre secteur d’activité (voir le chapitre 22).

De nombreux consultants sont heureux d’atteindre un certain niveau d’activité, puis se contentent de le conserver. Si c’est votre cas et que cette situation vous satisfait, impeccable ! Cependant, si vous rêvez d’agrandir votre cabinet de conseil et de conquérir de nouveaux segments de marché (dans d’autres régions, voire pays), vous devrez alors franchir un palier. Qui sait ? Votre réussite sera peut-être telle que vous devrez embaucher un ou deux consultants afin de faire face à la demande.


Le quiz du consultant

Vous pensez peut-être que cette activité de conseil n’est pas une mauvaise idée. Mais la question essentielle est : avez-vous l’étoffe d’un consultant ? Pour le savoir, il vous suffit de faire le quiz qui suit : simple et rapide, il est destiné à vous faire voir la réalité en face. N’oubliez pas d’additionner vos points à la fin du test pour découvrir si vous êtes fait pour le conseil.

Testez-vous !

Voici les questions. Lisez chacune des propositions et entourez la réponse correspondant le mieux à vos sentiments. Si vous butez sur l’une d’elles, passez à la suivante, vous y reviendrez plus tard.


	Aimez-vous résoudre les problèmes ?

	Oui, la résolution des problèmes est ma raison d’être.

	Oui, j’aime résoudre certains types de problèmes.

	Est-ce que je peux échanger l’un de mes problèmes contre l’un des vôtres ?

	Il n’y a pas quelqu’un qui pourrait s’en charger ?

	Non. Beurk ! Jamais.



	Êtes-vous capable de vous fixer des objectifs et de les poursuivre jusqu’au bout ?

	Je ne sais pas ce que je ferais sans objectif.

	Oui, je me fixe des objectifs, mais je ne les suis pas toujours.

	Je ne l’ai jamais fait, mais si vous me montrez, je veux bien essayer.

	Je ne me fixe pas d’objectifs, ils s’imposent d’eux-mêmes.

	Désolé, je n’ai aucun objectif.



	Êtes-vous une personne motivée, pleine d’initiative et indépendante ?

	Je n’ai pas besoin qu’on me dise quoi faire. Allons de l’avant !

	Je suis du genre indépendant, mais parfois, j’ai du mal à conserver ma motivation.

	On ne m’a jamais laissé prendre de décisions. L’idée de me débrouiller seul ne me déplaît pas.

	Après quelques verres, qui sait ?

	Il faut vraiment ?



	Êtes-vous confiant dans votre capacité à mener une mission à bien ?

	Sans aucun doute.

	J’en suis à peu près sûr.

	Je n’en suis pas si sûr.

	On peut en parler plus tard ?

	Absolument pas.



	Aimez-vous aller jusqu’au bout pour exécuter une tâche, quels que soient les obstacles rencontrés ?

	Je suis très persévérant.

	Généralement, même s’il m’arrive de choisir d’éviter les problèmes.

	À partir du moment où on part du principe que nul n’est parfait.

	Une tâche est-elle toujours complètement terminée ?

	Certaines choses ne sont pas faites pour être terminées.



	Êtes-vous capable de vous adapter à des changements soudains ?

	C’est ma plus grande qualité.

	Il m’est plus facile de m’adapter à des changements positifs qu’à des changements négatifs.

	Avec les changements, c’est toujours la même histoire.

	À partir du moment où c’est vous qui devez changer et non moi…

	Les changements, c’est pas mon truc !



	Êtes-vous créatif ?

	A. Donnez-moi une feuille de papier et un crayon et vous aurez votre solution dans cinq minutes.

	Généralement, mais cela dépend de mon humeur.

	Laissez-moi quelques instants pour y réfléchir.

	Pourquoi s’efforcer de créer quelque chose alors qu’un autre a sans doute déjà trouvé une solution ?

	J’aime les choses telles qu’elles sont.



	Aimez-vous travailler avec les autres ?

	C’est le partage qui rend le travail plaisant.

	Tout à fait, mais plus avec certaines personnes qu’avec d’autres.

	Oui. C’est déjà mieux que de travailler avec des animaux de cirque.

	Je préfère vraiment mon ordinateur.

	Laissez-moi tranquille !



	Êtes-vous digne de confiance, loyal, honnête et courageux ?

	Tout cela à la fois et bien plus encore !

	Euh, trois sur quatre, c’est déjà pas mal, non ?

	Deux sur quatre ?

	J’aime croire que d’autres qualités humaines sont plus importantes.

	E. Question suivante, s’il vous plaît.



	Souhaitez-vous vivre très correctement ?

	Je n’ai pas de limite.

	Bien sûr, tant que cela ne me demande pas de travailler trop dur.

	Je ne sais pas. Ma vie actuelle me va bien.

	Qu’entendez-vous par « très correctement » ?

	Je vais gagner au Loto un de ces jours !





L’analyse de vos réponses !

Sortez votre calculette et additionnez vos points. Donnez-vous 5 points pour chaque réponse A, 3 points pour chaque réponse B, 0 point pour chaque réponse C, – 3 points pour chaque réponse D et – 5 points pour chaque réponse E. Ne vous inquiétez pas, nous vous laissons tout le temps nécessaire pour effectuer ce savant calcul. Vous avez terminé ? Parfait.

Nous avons créé six catégories. Il ne vous reste plus qu’à lire l’analyse correspondant à la fourchette qui vous concerne et à voir si l’activité de conseil est faite pour vous.


	[image: coche.jpg] Entre 25 et 50 points : vous êtes un consultant né ! Si vous n’êtes pas encore consultant indépendant, nous vous conseillons vivement de démissionner de votre poste actuel sur-le-champ et de commencer à distribuer votre carte de visite à tous vos amis, connaissances et clients potentiels. Lisez ce livre à la recherche d’astuces pour affiner des compétences déjà bien ancrées ;

	[image: coche.jpg] Entre 1 et 24 points : vous avez vraiment le potentiel pour devenir un excellent consultant. Envisagez de monter votre cabinet de conseil dans un futur très proche, mais veillez à conserver votre emploi actuel en attendant d’avoir suffisamment de clients pour vivre. Lisez ce livre pour comprendre les notions de base du conseil et découvrir comment rendre votre cabinet prospère ;

	[image: coche.jpg] 0 point : vous êtes à la frontière. Pourquoi ne pas essayer de refaire ce test dans un ou deux mois ? Lisez ce livre de façon à répondre prochainement à ce quiz avec succès ;

	[image: coche.jpg] Entre – 1 et – 24 points : nous sommes au regret de vous annoncer que l’activité de conseil n’est vraiment pas votre truc. Nous vous conseillons vivement de lire ce livre avant de refaire le test. Si le résultat n’est pas meilleur après tout cela, travailler pour un patron n’est finalement peut-être pas la pire chose qui puisse vous arriver ;

	[image: coche.jpg] Entre – 25 et – 50 points : oubliez l’idée de devenir consultant. Vous n’avez tout simplement pas la bosse du conseil. Revendez immédiatement ce livre à l’un(e) de vos collègues. Il ou elle obtiendra peut-être un meilleur résultat au test ;

	[image: coche.jpg] Plus de 50 points ou moins de – 50 points : faites réparer votre calculatrice !








Chapitre 2

Avez-vous l’âme d’un consultant ?

Dans ce chapitre :
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	[image: triangle.jpg] Déterminer la faisabilité de votre projet



Comment savoir si démarrer une activité de conseil est une décision qui vous convient ? Vous vous sentez peut-être capable d’être plus productif en fondant votre propre cabinet de conseil, à moins que vous n’y voyiez un moyen de gagner plus d’argent qu’en continuant de travailler pour quelqu’un d’autre (ce qui est souvent le cas). Autre possibilité : vous aimez simplement la perspective de mener votre barque tout seul plutôt que de devoir obéir à un patron.

Quelle que soit votre raison, devenir consultant indépendant peut vous ouvrir des portes. Il suffit parfois d’aller de l’avant et de tenter sa chance. Et vous n’avez pas besoin de tout plaquer. Dans un premier temps, gardez votre emploi actuel et faites du conseil pendant votre temps libre.

Dans ce chapitre, nous vous aidons à déterminer ce que vous voulez vraiment faire de votre vie et à dresser un bilan de vos compétences susceptibles de vous permettre de parvenir à vos fins. Vous allez également pouvoir mener une étude de faisabilité de votre projet afin de vérifier la viabilité de votre rêve sur le plan financier. Enfin, nous vous indiquons comment tester vos idées pour voir celles les plus à même de remplir votre gamelle.

Remarque : si vous êtes déjà consultant, vous pouvez sauter ce chapitre, car vous êtes sans doute plutôt à la recherche de solutions pour vous perfectionner. D’autres thèmes traités plus loin satisferont plus votre curiosité.

Réfléchir à vos préférences

Vous aimez sans nul doute certains types de travaux plus que d’autres. Prenez un moment pour réfléchir aux tâches professionnelles que vous préférez. Vous adorez peut-être créer d’immenses feuilles de calcul, lire et analyser des contrats ou organiser les déplacements des commerciaux de votre entreprise ?

Dans la plupart des entreprises, vous pouvez fort bien être promu à un poste où vous ne pourrez plus exécuter vos tâches préférées mais devrez vous coltiner des travaux que vous n’appréciez pas forcément. Si vous êtes doué dans un domaine technique bien précis (élaborer des campagnes de pub, créer des logiciels complexes ou construire des maisons), votre compétence sera (normalement) immanquablement reconnue et vous finirez par décrocher un poste d’encadrement. C’est là que votre mission passe de la conception de campagnes de pub à la supervision d’une équipe d’employés qui conçoivent des campagnes de pub. Vous aurez beau continuer à exécuter quelques tâches créatives, votre emploi du temps se retrouvera soudain rempli d’activités d’encadrement (monter le budget de votre département, contrôler les dépenses, conseiller vos employés, organiser le travail en équipe, assister à des réunions interminables et remplir une tonne de paperasse). Vous vous retrouverez très vite à exécuter des tâches qui n’ont rien à voir avec ce que vous aimez faire (élaborer des campagnes de pub, créer des logiciels ou construire des maisons).

Dans cette section, votre mission est de définir précisément vos tâches préférées, au travail et ailleurs. Il s’agit d’identifier de nouveaux créneaux professionnels vous permettant de faire ce que vous aimez. Réfléchissez à une nouvelle carrière dans laquelle c’est vous, et non quelqu’un d’autre, qui décidez de ce que vous allez faire. Pour l’heure, ne vous souciez pas des questions financières. L’argent est certes un élément important (afin de pouvoir manger et de ne pas dormir dans la rue), mais nous nous pencherons plus tard sur cette question.

Qu’aimez-vous vraiment faire ?

Commencez cet exercice en réfléchissant à ce que vous aimez vraiment faire. Nous sommes persuadés que si vous aimez véritablement cette tâche, vous êtes capable de bien l’exécuter. Et c’est d’abord en vous adonnant à vos activités préférées que vient le succès. Pour le moment, oubliez les choses que vous aimez plus ou moins et celles qui ne vous enthousiasment pas tant que cela. Soyez honnête, n’incluez pas dans votre liste des éléments que vous « devriez faire » selon un tiers. Procédez à une introspection afin d’identifier vos sentiments réels. Consignez vos idées dans l’espace fourni après chaque question ou photocopiez les pages afin de pouvoir refaire l’exercice dans quelques mois ou dans un an.

 


Comment voyez-vous votre journée idéale dans dix ans ? Décrivez-la par tranche de 30 minutes, du début à la fin.

 


 


 


 


Quel serait votre poste idéal ? Visualisez-le, sentez-le, imaginez son goût (euh, non, finalement, concernant le goût, abstenez-vous !). Que feriez-vous chaque jour ? À quoi passeriez-vous votre temps ? Avec qui travailleriez-vous ?

 


 


 


 


Dressez la liste de vos expériences professionnelles les plus positives et agréables. En quoi étaient-elles agréables ? Quelles compétences avez-vous utilisées dans ces situations ?

 


 


 


 


Quelles sont vos cinq activités préférées au travail ? Pourquoi aimez-vous chacune d’elles ?
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Quelles sont vos cinq activités préférées en dehors du travail ? Pourquoi aimez-vous chacune d’elles ?

[image: i0016.jpg]


Quels atouts exploiteriez-vous dans la fonction de vos rêves ? Quelles lacunes en termes de connaissances ou d’expériences devriez-vous combler avant de prendre le poste de vos rêves ?

Exercice de visualisation

Lorsque vous réfléchissez aux choses que vous aimez et n’aimez pas, vous pouvez accentuer l’efficacité du processus en effectuant un exercice de visualisation. Installez-vous tout d’abord dans un fauteuil confortable propice à la détente, à distance respectable du téléphone et du tumulte de la maison. Baissez l’éclairage et laissez votre esprit vagabonder. Non, ne vous endormez tout de même pas ! Vous devez rester éveillé pour cet exercice. Visualisez votre vie idéale. À quoi ressemblerait une journée type dans cette vie de rêve ? Commencez par le tout début de la journée, au moment du réveil, puis poursuivez-la jusqu’au coucher. Posez-vous les questions suivantes :

 


Où vivez-vous ?

 


Comment vous réveillez-vous ?

 


Au côté de qui vous réveillez-vous ? (Avez-vous un conjoint, des enfants, un chien ?)

 


À quelle heure vous réveillez-vous ?

 


Quels vêtements mettez-vous ?

 


Que prenez-vous au petit déjeuner ?

 


Avec qui prenez-vous votre petit déjeuner ?

 


Où allez-vous travailler ?

 


Comment y allez-vous ?

 


Qui voyez-vous au travail ?

 


À quoi ressemble votre environnement ?

 


Que ressentez-vous ?

 


Que faites-vous au travail ?

 


Avec qui parlez-vous ?

 


De quoi parlez-vous ?

 


Poursuivez la journée type de votre vie idéale (le restant de la matinée, le déjeuner, l’après-midi, le retour à la maison en fin d’après-midi, le dîner, la soirée et le coucher). Posez-vous des questions détaillées sur ce que vous faites, où vous le faites, quand et avec qui. Servez-vous des résultats obtenus pour savoir ce que vous voulez vraiment faire de votre vie.



Qu’est-ce que vous n’aimez vraiment pas faire ?

S’il existe des choses que vous adorez faire, dans et en dehors de votre travail, il y a inévitablement des choses que vous ne supportez pas. La prochaine étape de l’exercice consiste à mettre le doigt sur ces choses que vous détestez par-dessus tout. Là encore, répondez avec honnêteté. Le moment est venu de jouer cartes sur table. (Pas de panique, nous n’allons pas montrer tout ça à votre patron !)

 


Quel serait le pire poste que vous pourriez occuper ? Qu’y feriez-vous chaque jour ? Avec qui travailleriez-vous ? À quoi passeriez-vous votre temps ?

 


 


 


 


Dressez la liste de vos expériences professionnelles les plus négatives et les moins agréables que vous ayez vécues. En quoi ces expériences étaient-elles insupportables ? Quelles compétences avez-vous utilisées dans ces situations ?

 


 


 


 


Quelles sont les cinq activités que vous détestez le plus au travail ? Pourquoi détestez-vous chacune d’elles ?
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Quelles sont les cinq activités que vous détestez le plus en dehors du travail ? Pourquoi détestez-vous chacune d’elles ?
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Évaluer ses talents et compétences

C’est bien de vouloir faire quelque chose (être en phase avec ses goûts et dégoûts), mais encore faut-il avoir les compétences et l’expertise nécessaires pour mener à bien son entreprise. Pour savoir si devenir consultant est vraiment votre destin, vous devez d’abord évaluer vos compétences. Nous vous aidons à dresser un bilan dans les sections à suivre.

Dans quels domaines excellez-vous ?

Supposons que vous ayez déjà des années d’expérience dans le monde de l’entreprise. Vous êtes sans doute très fort pour certaines tâches : vous êtes le maître en matière de budgets, vous avez le chic pour disposer parfaitement les produits en vitrine afin de faire grimper les ventes. Quels que soient vos talents, il est temps d’en avoir bien conscience et de les exploiter.

 


Quels sont vos points forts les plus remarquables au travail (par exemple, la comptabilité ou la négociation) et qu’est-ce qui fait que vous êtes si doué dans ces domaines ?

 


 


 


 


Dans quelles tâches vous a-t-on déjà dit que vous excelliez ?

 


 


 


 


Quelles qualités personnelles (par exemple, sens de l’analyse ou persévérance) vous aident pour l’exploitation de vos points forts ?

 


 


 


 


Quelles sont les cinq principales tâches dans le poste que vous occupez actuellement ?
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Quelles formations avez-vous suivies afin d’améliorer vos compétences professionnelles ?

 


 


 


 


Quelles certifications ou qualifications possédez-vous pour occuper votre poste actuel ?


Dans quels domaines n’êtes-vous pas très bon ?

Il est tout aussi important de connaître ses points faibles. Cela peut vous faire gagner beaucoup de temps et vous épargner de gros problèmes. Mais, identifier ses points faibles est souvent plus facile à dire qu’à faire. Pourquoi ? Parce que nombre de personnes ont souvent une vision idéalisée des domaines dans lesquels elles s’estiment obligées d’être bonnes, que ce soit ou non le cas. Par exemple, vous n’admettez pas être nul en maths et n’écartez donc pas ce domaine de votre liste de points forts. Vous dites plutôt : « Un de ces jours, je vais me concentrer sur les maths et le calcul », laissant la porte ouverte à une éventuelle évolution. L’hypothèse implicite que vous émettez consiste à vous accrocher à toutes les éventualités, même si elles demeurent des plus improbables. À vrai dire, ce n’est pas la meilleure approche. Le raisonnement a beau être noble, il ne fait que diluer votre concentration et vous distrait des domaines dans lesquels vous excellez.

 


Quelles compétences (par exemple, la comptabilité, la négociation, etc.) maîtrisez-vous le moins et pourquoi ?

 


 


 


 


Quels traits de personnalité (par exemple, l’esprit de décision ou la persévérance) souhaiteriez-vous améliorer afin de parfaire vos compétences professionnelles. Pourquoi ?

 


 


 


 


Quelles tâches évitez-vous et pourquoi ?



Adapter ses compétences et talents à ses goûts

Une fois dressée la liste des choses que vous aimez et n’aimez pas, de vos compétences et des domaines que vous maîtrisez le moins, vous pouvez rassembler toutes ces informations afin d’avoir une vue d’ensemble de la personne que vous êtes et du type de consultant que vous feriez, si vous aspirez à embrasser cette carrière. Vous pourriez découvrir avec surprise que votre poste idéal n’a pratiquement rien à voir avec celui que vous occupez actuellement.
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