LE CONSEIL

Deux parcours, une vision
difféerenciée de l'indépendant

Pierre Gillier et Dominique Fauconnier

Ce dialogue original entre deux consultants indépendants aux parcours
totalement différents s'appuie sur deux idées: “Ma carriére, c'est a moi
de m'en occuper”, et la " Passion, un moteur pour la création
d'entreprise”. De la solitude du premier jour aux collaborations
fructueuses nées de |'expérience, en passant par quelques aléas
douloureux, le parcours de l'indépendant est fait de persévérance,
d'inventivité et de volonté.

Le premier jour

Pierre

En 1998, 4 54 ans, débarqué sans
ménagement dune entreprise four-
nisseur de I'industrie automobile, j’ai
vite compris que je ne retrouverais
pas de travail, salarié ou autre et qu’il
fallait que je (re)crée mon propre busi-
ness. Quinze jours apres mon départ,
je faisais les premieres démarches
pour déclarer mon activité toute nou-
velle de “consultant indépendant ”.

Quel changement ! Plus de secré-
taire, de photocopieuse, de salle de
réunion, de voiture de fonction... Et
il faut tres rapidement traiter toutes ces
questions matérielles, pour ne pas
perdre toute son efficacité.

Et toi? Te souviens-tu du premier
jour?

Dominique

Depuis 1993, année de la création
avec mon épouse de notre micro-entre-
prise, I'Atelier des Métiers *, j'ai l'impres-
sion que je suis toujours dans mon

premier jour! Tout a commenceé six mois
avant que je quitte mon dernier
employeur. Toute mon énergie était
tendue vers mon nouveau projet. J'ai
vécu cette période comme un moment
de liberté extraordinaire, d’efferves-
cence, de bonheur et d'inquiétude.

Pierre

Moi, j'ai d’abord ressenti que “je”
ne comptais plus, “je” n'existais plus.
Pourtant, j’étais prét a affronter cette
nouvelle situation, car j-avais déja vécu
plusieurs mutations.

Venir d'une activité salariée

Pierre

Je suis devenu ingénieur commer-
cial, poste totalement nouveau pour
moi, apres avoir occupé différents
postes techniques, j’ai découvert alors
un monde différent, ot les certitudes
nexistent plus, ott les résultats s'obtien-
nent autant par un travail de fond,
que par les qualités humaines. La
mutation a été dure, mais quelle joie
a la signature des premiers contrats!

Ensuite les changements se sont
succédé a un rythme soutenu : direc-
teur d’agence, puis a deux reprises
fondateur et dirigeant de société, repre-
neur de société et maintenant consul-
tant indépendant.

Toutes ces expériences m'ont appris
la modestie et le devoir impérieux de
se remettre en cause, face a des situa-
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tions mal maitrisées, plutot que de
chercher des justifications extérieures.
Jai toujours pu compter sur I'Ecole
des mines de Saint-Etienne, qui m’a
donné la confiance et 'optimisme
pour entreprendre 'impossible !

Dominique

Apres une enfance au Brésil, six
mois de math-sup, des mois de
réflexion, jai fait un tour de France pen-
dant trois ans, comme le font les
Compagnons. J’ai appris a vivre, a
gouter a l'indépendance que je retrouve
maintenant. Puis, j’ai repris mes études
a 'Université. J'ai obtenu une mai-
trise en sciences économiques et une
maitrise en Economie du Dévelop-
pement, puis, en entreprise, le DECS
Comptable.

Mes quinze années de salariat, dont
trois en controle de gestion et douze
dans des fonctions commerciales, m’ont
été une école. J'y ai appris le “pays”,
le langage, les codes de I'entreprise.

Et pour toi, comment ¢a sest passé?

Pierre

Progressivement. Avant de se lan-
cer dans l'aventure, il faut afftiter son
métier et le passage par une activité sala-
riée est indispensable.

Savoir se vendre

Pierre

Fin 1998, je deviens indépendant.
Japprends a me présenter dans les
entreprises, exercice difficile. Se vendre
au travers d'un CV est voué a I'échec.
1l faut, et pour chaque affaire en dis-
cussion, ne laisser apparaitre que les
expériences correspondant a l'objet
de la mission. Avec un camarade
mineur, ancien d’IBM, nous déve-
loppons nos activités sous le nom de
GH Partners, nous mentionnons clai-
rement notre statut d'ingénieurs conseils
indépendants. Aupres des PME, c’est
sans succes. L'habillage a fonctionné
aupres de grandes sociétés et d’autres
cabinets de conseil. Jai trouvé alors ma
premiere mission.

Le consultant est a I'écoute de son
prospect, il vient avec un ou plusieurs
sujets de discussion quil a préparés;
en fait, son interlocuteur va, peut-
étre, s'intéresser a tout autre chose ;
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le consultant doit avoir alors la mobi-
lité d’esprit pour détecter les signaux
qui lui sont envoyés et rebondir sur
les sujets de son client.

Dominique

Jrai appris que l'accueil que I'on
recoit dépend de l'entreprise que l'on
représente. Quand on est indépen-
dant, cela change tout! D’autres fac-
teurs ont été déterminants.

Prévoir des marges, relier engage-
ment, résultat et mesure, recouper les
sources d’'information, savoir échan-
ger, écouter, étre patient, imaginatif,
réaliste : a partir de ces acquis, jai
construit mon positionnement par
rapport 2 un marché que je ne connais-
sais pas encore, dans un contexte
incertain, changeant, complexe, et en
fait facteur de liberté. 1l faut écouter
attentivement le client pour décou-
vrir les potentialités d'une offre, sur-
tout lorsqu’elle est évolutive. 1l faut
aller vers I'inconnu.

Etre disponible, adaptable,
persévérant

Pierre

Pour ma part, pas de réflexion a
long terme mais une approche prag-
matique et opportuniste : écouter et
suivre toutes les perches tendues, puis
dérouler le fil d’Ariane. Vouloir suivre
a la lettre un scénario préparé a l'avance
me semble voué a I'échec.

Dominique

Effectivement. Cependant, la
démarche commerciale choisie dépend
de ce que I'on vend. L’essentiel est
d’établir une connivence avec les
clients. Mon facteur clé est de réussir
la phase d’apprivoisement respectif, qui
dure entre six et dix-huit mois. Cest
une forme d’'investissement pour une
activité qui peut ensuite durer des
annees.

Ma question est de savoir comment
aborder ces rencontres afin quelles
produisent une décision adaptée au
service que je vends. Jai travaillé pen-
dant deux ans pour le service infor-
matique (1000 personnes) d'une grande
entreprise. J'y suis parvenu apres
deux années de patience, de hasards,

et en réagissant a une question de mon
futur interlocuteur lors d'un Codir,
“Comment passer de la conduite au
management de projet?”. Six semaines
plus tard, a 'occasion d’'un séminaire,
nous avons lancé une dynamique qui
a duré deux ans et qui a notamment
abouti a la refonte de la ligne managgériale
du service. Pour obtenir ce résultat,
j'ai du étre disponible, adaptable, per-
sévérant, coopératif.

Pierre

Oui, le “fit” se fait avec le futur
client dans une relation qui dépasse
l'objet de la discussion : c’est le déclic
dans la téte de l'interlocuteur qui res-
sent “Oui vraiment, je peux lui faire
confiance”. Clest ce que j'ai vécu pour
ma premiere mission, avec un direc-
teur des ventes italien.

Dominique

En effet. A terme, si le “fit” ne se
fait pas avec un prospect, personne
n’a intérét a poursuivre. Comment
s’est poursuivie ton aventure?

Pierre

Mon activité a évolué vers I'assis-
tance a maitrise d’'ouvrage. Mon expé-
rience (2 la fois industrielle et TIC) a
été tres utile dans le créneau d’acti-
vité Qualité de service : comment les
utilisateurs peuvent-ils tirer le meilleur
parti des outils techniques mis a leur
disposition, améliorer leur efficacité?
Quelle organisation mettre en place?
Jrai travaillé avec un groupe anglo-
saxon sur ce sujet et ai développé un
savoir-faire, appliqué avec des résul-
tats intéressants (baisse des cotits et amé-
lioration de l'efficacité opérationnelle),
dans différentes filiales du groupe en
Europe.

Créer un lien

Pierre

Pour revenir au commercial je vou-
drais faire deux remarques :
* la premiere est que cela ne se passe
jamais comme on l'avait prévu,
* la deuxieme est que plus on a de
réussite, plus on est fragile.

Je m’en explique : quand il a signé
une bonne affaire, que la confiance
est née, que tout semble tourner tout



seul, I'indépendant doit rester extré-
mement vigilant. Le moindre grain
de sable peut le faire déraper. Avec
la réussite, sa vigilance sTamenuise et
il décrochera d’autant plus vite qu’il
est mal protégé face a ses clients.

Dominique

En effet. Japplique trois principes
simples qui se sont révélés extréme-
ment précieux sur la durée :
 “Tu gagneras trois fois moins que
ce que tu penses gagner, et cela te
prendra trois fois plus de temps que
prévu’.

* “Silinquiétude te quitte, attention,
danger”.

* “Sur 10 projets en cours, tu en feras
trois, mais tu ne sais absolument pas
lesquels”.

Un jour, je me suis souvenu
d’Hermes, le dieu du commerce, agent
de liaison entre les dieux et les hommes
et entre les dieux eux-mémes. Il est
rencontre, échange, découverte. J'en
ai déduit quil ne sert a rien de vendre
ce que l'on croit utile a son interlo-
cuteur, mais quil est bien plus utile de
le redécouvrir avec lui. Le geste du
commercial est de créer un lien et non
de “produire” du chiffre d’affaires. Le
résultat n'apparait qu’ensuite, il n’est
qu'une conséquence d’une relation juste.

Faire face aux aléas
du métier

Pierre

Cependant, de temps en temps, il
y a des trous d’air : I'activité économique
fonctionne de plus en plus en dents
de scie, et I'indépendant est aux pre-
mieres loges pour en subir les aléas.

Pour moi, 'année 2003 a été tres
difficile, alors que les deux années
précédentes avaient été excellentes.
En 2001 et 2002, occupé presque a
plein-temps sur plusieurs missions,
je mavais pas fait beaucoup de commer-
cial, et lorsque ma derniere mission
sest terminée, je n’ai rien trouvé dans
un environnement économique
dégradé; la situation s’est prolongée
beaucoup trop longtemps : les charges
a payer basées sur les recettes des
deux années précédentes, dépassaient
alors mes revenus. J’ai alors décidé
de suspendre mes activités d’'indé-

pendant et, pour toute nouvelle mis-
sion, de reprendre celles-ci sous forme
de portage salarial.

Dominique

Tout s’est arrété début 2003 pour
moi aussi. L'année précédente nous
avions pourtant augmenté de 20 %
nos résultats. Leffet de ciseau entre
les charges a payer et la chute des ren-
trées a provoqué quatre mois de sueurs
froides. Et puis, Clest reparti. A Tépoque,
je m’ai su ni comment ni pourquoi.
Aujourd’hui, cette expérience m’est
tres utile. Se confronter a la réalité
révele a I'indépendant, s'il a le cou-
rage ou 'obligation d’aller les recher-
cher, des ressources insoupgonnées.
Cela est valable pour toute entreprise
humaine.

Pierre

Mon business est reparti grace a
un ami qui m'a permis d’obtenir un
nouveau petit contrat. Celui-ci a grossi
fort heureusement et j’ai travaillé pour
une administration sur ses infrastruc-
tures de télécommunications, et je
CTOIS avoir réussi a transposer certaines
techniques d’achat de l'industrie, pour
la passation des marchés publics, selon
les nouvelles procédures.

L'inventivité, premiere
qualité de l'indépendant

Pierre
Quelles sont pour toi les qualités
de I'indépendant? L'inventivité?

Dominique

Oui, probablement. J'ai été obligé
d’inventer toutes les dimensions de
mon nouveau meétier, et ce faisant, je
suis devenu inventif et mes clients en
profitent. Ainsi, je me sens beaucoup
plus proche de moi-méme aujour-
d’hui, plus fort et plus exposé, plus
expérimenté et plus fragile. Cette fra-
gilité m’est indispensable car elle affine
mes perceptions de la réalité, les rend
plus justes, plus aigués. Je me suis
progressivement rendu compte qu'une
dimension de mon métier, acquise
par lexpérience réside dans la qua-
lité de mon coup d’ceil ; il est un ser-
vice que j'offre a mes clients.

Pierre

Ne peut étre indépendant qu'un
véritable professionnel : ainsi le client
est certain de trouver un spécialiste
qui sait la valeur et le cott de son
travail : pragmatisme, efficacité, res-
pect des échéances, font partie de sa
culture personnelle, plus que tout
autre.

Il a aussi développé des qualités
humaines pour rapidement saisir
I'environnement dans lequel il se
trouve. Il repere les personnes clefs
de l'entreprise cliente et sait les faire
agir. Il apparait rarement en premiere
ligne et est discret, pour mettre en
valeur les managers et les équipes de
son client. Ce dernier aspect nous
différencie totalement des grands
cabinets de conseil.

Dominique

Oui, nous ne sommes pas en
concurrence avec les grands cabinets
car nous ne faisons pas le méme métier,
nous n'offrons pas le méme service. Les
indépendants sous-estiment leurs
apports potentiels a 'entreprise.

De la solitude
a la coopération

Pierre

Ce sont plutot les clients qui sous-
estiment les bénéfices pour l'entre-
prise de la collaboration avec un indé-
pendant : ils recherchent avant tout
la sécurité, et I'indépendant n’apporte
pas de réponse sur ce point. Il est un
peu isolé : il doit sans cesse se relan-
cer pour activer son réseau, recher-
cher de nouveaux contacts, déve-
lopper ses relations, convaincre ses
futurs clients; faute de quoi, les oppor-
tunités se raréfient.

J’ai alors travaillé au sein d'un
réseau de consultants :
* 'animation d’un site Internet
(www.x-mines-consult.org) pour en
faire un outil de liaison entre ses
membres (news, réunions, missions,
contacts...),
* l'organisation de conférences avec
l'intervention de personnalités du
monde économique,
* Panimation de petits-déjeuners, et
dateliers, dont je m’occupe plus spé-
cialement,

LA JAUNE ET LA ROUGE ¢ JANVIER 2006




* le développement de relations avec
d’autres groupes de conseils issus de
grandes écoles francaises.

Toutes ces manifestations sont
l'occasion d’échanges utiles pour tous
les participants, avec des partenariats
qui se nouent au fil des opportunités.
De multiples sujets ont été abordés :
Innovation, start-up, gouvernance
d’entreprise, relations entre les indé-
pendants et les grands groupes de
conseil, le commercial, les outils du
consultant, les risques juridiques, etc.

L'indépendant doit étre un homme-
orchestre, il doit étre commercial pour
se vendre, technicien ou expert pour
réaliser ses missions; et les qualités a
faire jouer ne sont pas les mémes dans
un cas ou dans l'autre. J'ai noté qu’il
était plus facile de vendre une pres-
tation faite par un autre consultant
que par soi-meme.

Enfin les grandes structures préferent
parler a des structures qu'a des indi-
vidus, un indépendant est un peu fra-
gile, seul, face a une entreprise.

Enfin, avec quelques consultants
indépendants tres expérimentés, nous
avons créé ARCLES.

Dominique

L’isolement, la solitude ne sont
pas une difficulté, mais notre princi-
pale caractéristique, une force, une
source d’inspiration, un investisse-
ment sur 'avenir. C’est parce que
nous sommes dans une logique dif-
férente de celle de l'entreprise que
nous pouvons lui apporter quelque
chose. Notre société a besoin de pro-
fessionnels qui se mouillent person-
nellement, et qui prennent le risque
de se frotter concretement aux réali-
tés économiques du présent, avec
tout ce que cela peut signifier.

La structure et son confort ne me
manquent pas. Je cherche en perma-
nence a maitriser les avantages spé-
cifiques de ma situation. J'ai effecti-
vement besoin d’entrecouper ma
solitude avec des rencontres avec des
pairs. Il y a un intérét a rapprocher
des indépendants entre eux, car ils
sont porteurs de leurs différences,
mais sans les fondre dans une méme
entité car ce sont les confrontations
au sein d’'un méme métier qui les font
progresser.
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Les Compagnons alternaient l'in-
tégration dans le métier avec la pra-
tique solitaire du voyage; ils en savaient
l'utilité formatrice. Les indépendants
peuvent — et méme doivent — inven-
ter de nouvelles approches et de nou-
veaux services pour les entreprises,
a partir de ce qu'ils sont intrinse-
quement. A nous de faire nos preuves
sur le terrain de la créativité, résul-
tats a l'appui.

Pierre

Il est vrai que I'indépendant a pro-
bablement une personnalité plus
riche, plus forte, plus disponible que
des consultants salariés en société,
cela le sert et le dessert tout a la fois.
Cette perception change d'un inter-
locuteur a l'autre et la recherche de
sécurité des clients fait peut étre pen-
cher la balance vers la structure,
grande ou petite.

Dominique

Aider 100 personnes a prendre
conscience d'une évidence en deux
heures n’est pas plus difficile que de
le faire avec une seule. Clest I'idée que
nous nous en faisons qui souvent nous
limite. J'ai appris a essayer avant de ne
pas croire.

Contrainte et volonté

Pierre
Quels sont tes principes d’action?

Dominique

Il m’a fallu dix années pour réus-
sir a m’appliquer sérieusement le prin-
cipe sur lequel jai fondé toutes mes
interventions :“contrainte + volonté
= innovation”. On peut remplacer
“innovation” par prise de conscience.
J7ai tiré ce principe de la pratique des
Compagnons, qui apprennent leur
meétier “sur le tas”. La connaissance
est seconde par rapport a la pratique :
le jeune apprenti commence par se
frotter a ce qui lui résiste, sa matiere.
Toute contrainte est transformable et
peut servir de point d'appui. Un contlit,
par exemple, peut étre l'occasion d'une
discussion utile. Ce principe est appli-
cable a I'infini.

Aujourd’hui, je m'intéresse plus
particulierement  la question de I'écart

existant entre ceux qui maitrisent les
Systemes d’informations et ceux qui
pratiquent les Métiers dans les entre-
prises. Cela m’oblige 4 comprendre
ce qUest une information, ce qu'est
un métier et, surtout, comment faire
dialoguer utilement les uns et les
autres. Aborder cette question, non
par les connaissances, mais par les
contraintes rencontrées concretement
sur le terrain par les différents acteurs
la simplifie considérablement.

Toi, tu as apprivoisé I'incertitude
et la complexité des situations et tu
représentes une part de 'avenir de
ceux dont tu as partagé les convic-
tions. Montre-leur qu'’il est attirant !

Pierre

Avec un regard positif sur I'ave-
nir, dégager de nouvelles voies, dégrip-
per avec le sourire les situations les
plus bloquées, voila un programme
de travail excitant pour les indépen-
dants.

“Etre indépendant, c’est la possi-
bilité de rester jeune quel que soit son
age, avec cette capacité de se remettre
en cause fréquemment. Jeunes de 30,
45 ou 70 ans, vous avez le tempéra-
ment pour étre indépendant”. n

* (atelier.des.metiers@wanadoo.fr).



