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.a posture de consultant
1'est pas forcément
1aturelie. Elle s'apprend.

uelque 1 700 euros. Voila ce
| qu'a cofité & Pascal de Mont-
.+ golfier un module de forma-
ion d€ dix jours & I'Institut pour le
téveloppement dua conseil d'enfreprise
IDCE). Ancien PDG de RLEB, une PME
le 250 personnes spécialisée dans la
'LV de luxe, Pascal de Monigolfier
U'est pourtant pas le premier venu.
Aais il n'en démord pas : « J'ai appris
.1nes dépens qu'un bon dirigeant ne
ait pas nécessairement un bor consul-
ant. » L'homme sait de quoi il parle.
,orsqu’ﬂ crée son cabinet de conseil
n réducHon des coftts ACE 61,62 en
anvier 2003, les débuts sont encoura-
ieants : deux clients font trés vite appel
:lui. Mais bientdt les missions se raré-
tent. « ]'ai commencé & prendre peur.
"avais beaucoup de rendez-vous, mais
ane dépassait jamais le premier entre-
ten. » Pascal de Montgolfier tente de
omprendre ce qui ne marche pas.

Im probléme de comportement

« Clairement, ce n'était pas mes com-
»étences qui n'allaient pas. C'était plu-
ot Vapproche comportementale. Je
ontinuais & travailler comme un diri-
seant, Lorsque je vayais quelque chose
jui n'allait pas, j"avais envie de le dire
out de suite. Bxactement ce qu'il ne
atit pas faire. Je dois amener mes clients
i frouver etrx-mémes les solutions, ce
Vest pas amoi de leur dire ce qu'il faut
aire. » Cet ancien patron, énergique et
orpétent, suscite ure certaine méfiance
wprds de ses clients. « Certains étaient
:éHcents 4 me laisser le champ libre
sour tha mission car ils devaient se
tive quej allais leur prendre la place. »

%) Hfaut donc recadrer le tir. D'autant que
d'autres manques se font sentir. « Je
n'avais pas assez défini mon activité
par rapport aux besoins du marché. Je
proposais des réductions de cofits sur
la base d"une approche générale, alors
que les entreprises attendaient des
réductions plus ciblées, selon les
postes », se souvient-il. Enfin, le consul-
tant s'apercoit qu'il lui manque une
vraie démaiche de prospection client,
ainsi qu“une préparation au travail en

S'tnstailer comme consuliant

solitaire. Autant de difficultés qui I
poussent & franchir le pas. Dés le moi
de mars 2006, il s"inscrit & I'TDCE. Mar-
keting et vente, méthode de diagnos
tic, audit organisationnel, managemen
d’équipe... L'ensemble des outils spé.
cifiques du métier conseil y est abordé
« Je sens que je vais apprendre beau
coup », résume Pascal de Montgolfier
Avis aux futars candidats : on ne s'im-
provise pas consuliant, mais cela peul
s'acquériz. # M.

Institut pour le déve-

loppement du conseil
d'entreprise (IDCE), orga-
nisire phare defa profes-
sioh, DrOpose un cirsus
st nelif reois aul cofite
5 950 ewros. La formation
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abordelensernble des com-
paosasites durmétier e consel
et intégre des missions en
enireprise, DVautres orga-
nistessont présents cofiime
s Cegos Dermos ot éncore

Daios, qui propose une.

convention de partenariat
grice & laquelle le consul-
tant est accompagné sur
trolsars, Colit: 10 B0 ewros,
Auttresolirtion, mioiris oné-
réuss seformer auprisdiun
forrnateur indépendant.



