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B Vi PROFESSIONNELLE

Quand faire appelaun

Evidemment, son cabinet a lui ne porte pas un
nom fameux. Mais le petit consultant est souvent
plus pointu, plus disponible... et moins colteux.

avez-vous qui aide chaque année
I'énorme groupe Mulliez — Au-
chan, Décathlon, Leroy Merlin -

a fixer la valeur patrimoniale de sa
filiale Kiloutou ? Coulon & Associés, un
cabinet qui ne compte que deux per-
manents. Savez-vous qui vient de met-
tre au point le plan d’épargne salariale
de 'opérateur Orange ? JMR, douze
cansufhants. Et qui a accompagné le bas-
culement de France 3 vers I'euro ? En-
core un conseil indépendant, Artimon.
Les petits cabinets de consulting font
peu de tapage, mais ils ont leurs entrées
dans les grands groupes et savent se mon-
trer aussi performants que les majors du
conseil. A défaut de porter des noms
célébres de consonance anglo-saxonne,
ils ont des atouts que ces imposants ri-
vaux ne possédent pas forcément. Nous
en citerons quatre : leur spécialisation
souvent trés poussée; la disponibilité des
consultants qui les dirigent; leurs tarifs
attractifs ; leur souplesse. Ajoutons que
ces petites structures J:.euvent, plus faci-
lement que les grandes, entourer leurs
prestations d'une totale confidentialité.

Et elles marquent méme des points
contre les majors sur le terrain de la fia-
bilité, en tout cas en termes d'image, de-
}Juis les seandales qui ont agité la pro-
ession du conseil et de 'audit aux
Etats-Unis, autour du trucage des com-
ptes d’Enron ou de WorldCom.
Lessentiel, avant toute décision, est de
définir précisément les contours de la
mission que vous voulez déléguer. Si elle
requiert une spécialisation pointue, que
ce soit en informatique, en technologie
ou en marketing, le choix du cabinet
indépendant peut étre particuliérement
opportun. Ces structures sont générale-
ment fondées par des seniors expérimen-
tés, qui sont, le plus souvent, installés sur
une niche qu'ils connaissent parfaite-
ment. C'est notamment pour cette raison
EHI‘.II!EﬁC Navarro, responsable de projet
chez Orange, a choisi [MR Consulting
en vue de monter le plan d'épargne sa-
lariale de la filiale de téléphonie mobile
de France Télécom. Préférant ce petit
cabinet 4 des Hewitt Associates, l;[ay
| Management et Towers Perrin, pourtant
| plus renommés. «] MR a, plus que n'im-

CINQ PRECAUTIONS A PRENDRE AVANT DE SIGNER LE CONTRAT

Exigez des précisions sur la méthodologie que |e cabinet entend mettre
en ceuvre pour accomplir sa mission. Et faites-la valider par les collaborateurs
\‘ de votre entreprise qui connaissent le mieux le sujet.

' Vérifiez la solidité financiére du tai:lﬂet et sa crédibilite. Pour cela, d;man-
dez-lui les références de missions réalisées et vérifiez s'il est certifié OPOQCM
\.‘ (Office professionnel de qualification des conseils en management).

£ Obtenez les noms des consultants qui accompliront la mission. Assurez-vous

e
-

que ce ne sont pas des juniors et gu'ils seront disponibles tout au long du contrat.

Précisez tous les éléments de la facturation qui sera appliquée par le cabinet :
honaraires, frais, déplacements... Vous éviterez ainsi les mauvaises surprises.

Prévoyez toutes les clauses susceptibles d'influer sur le résultat de la mission :
'f* confidentialité, respect des délais, obligation de moyens, etc. Soyez clair aussi

™~

quant & la participation qui sera demandée & vos propres collaborateurs.
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porte qui, l'expérience de tels projets, es-
time Eric Navarro. Ses consultants sont
en mesure de prendre en compte la stra-
tégie de I'entreprise et de nous assister
e A 4 Z, depuis le montage financier
jusqu'a la communication avec les par-
tenaires sociaux.» Rien de plus naturel,
explicg:: le fondateur de MR, Jean-
Marc Revereau ; «Nous avons déja ac-
compagné plus de 600 entreprises dans
le montage de plans d'épargne salariale
et de rémunération variable. Nous ne fai-
sons que ¢ca! Nos concurrents sont certes
plus gros, mais aussi plus généralistes.»
De la méme fagon, quand il a voulu
modifier le positionnement mondial
d’une partie de sa gamme de produits,
le groupe agroalimentaire Elle & Vire a
retenu GMV Conseil (23 consultants) :
c’est un spécialiste du marketing stra-
tégique particulierement bien implanté
dans ce secteur d’activité. Le contrat in-
téressait pourtant des géants mondiaux
comme gieisen, NFO et Research.

Il s'impliquera a fond, méme
si votre projet est modeste

Outre leur hyperspécialisation, les petits
offrent une grande disponibilité. Leurs
dirigeants s'impliquent personnellement
de bout en bout - et pas seulement pour
obtenir la signature du contrat. Normal
quand on travaille pour soi! Et une mis-
sion se passe souvent mieux si les diri-
geants de I'entreprise commanditaire
ont directement affaire a I'associé du
cabinet. «Les “partners” des majors, eux,
n’ont guére de considération que ﬁmur
les grands projets, regrette Olivier Bron-
del, directeur financier du groupe d’em-
ballages Valois. Quand le chantier est de
taille modeste, ils dépéchent des consul-
tants sans doute de bon niveau, mais pas
leurs meilleurs experts.»

Un risque qui a incité les dirigeants
du Crédit agricole a faire appel 8 ACMI
(trois consultants) pour un projet de
migration informatique, et cela mal-
gré la présence sur ce marché de socié-
tés réputées, comme Cap Gemini, Uni-
log ou Sema Group. Mais le créateur
d’ACMI, André Carrion, jouit d’une
excellente réputation dans le petit



conseil indépendant?

monde de I'organisation bancaire et il
I’li]l:ltf' la mission en personne, De méme,
es dirigeants de Kiloutou confient &
Coulon & Associés le soin d’évaluer
chaque année la valeur patrimoniale
de leur société, non cotée en Bourse, «Le
contrat est trés lié a la personnalité de Ni-
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UNE COMPETENCE,
PAS UNE MARQUE
Edouard de Féli-
gonde pilote tous
les achats de ser-
vices du groupe
Pinault-Printemps-
Redoute. Il refuse
de payer le prestige
des grands cabinets
de consultants.

colas Coulon, qui ini-
tie de nombreux chefs
d’entreprise  la finance
et a le statut d’expert en
évaluation d’entreprise»,
reconnait un manager
de la filiale d’Auchan.

A ’heure ol les ser-
vices achats des entre-
prises traquent les sur
coiits dans les moindres
recoins, le troisieme

atout des cabinets indépendants est évi

demment déterminant : leurs tarifs sont
attractifs, en movenne inférieurs de 5 a
20% a ceux des n'Lajfu'R. «Les locaux
prestigieux des grands cabinets cotitent
cher et le client retrouve leur train de vie
sur sa facture, explique Louis Berreur,
PDG de Nodal Consultants, un cabinet
spécialisé en stratégie d'innovation et
drz- diversification. Nos clients bénéfi-
cient de nos cotits de structures peu éle-
vés.» Longtemps, les entreprises ont
consenti a payer plus cher les services
d’un grand nom. «Mais la prime au
prestige, c'est fini», lance-t-on chez PPR
Buy Co, la filiale qui coordonne tous
les achats du groupe Pinault-Printemps

Redoute, depuis le meuble de bureau
jusqu’au conseil en stratégie. Parmi les
400 sociétés de conseil qu’elle a réfé-
rencées figurent des entreprises de
toutes les tailles. Et au jeu du mieux-di-
sant, les grosses ne gagnent pas a tous
les coups ! (Lire ci-contre.)

Autre converti 4 la chasse au gaspi.
EDF, qui souhaite réaliser 20%

'éco-

nomies sur son budget d’achats de ser-
vices (2,4 milliards d’euros par an en-
viron) d"ici & 2003. Pour le conseil, ce
plan se traduit notamment par un re-
cours systématique aux appels d’of-
fres... o se distinguent souvent les de
vis des plus petits. De méme, au groupe
La Poste, plusieurs appels d’offres lan-
cés par les directions régionales ont &
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[ Faire appel a un conseil indépendant

Si les «Big Four»
débarquent
chez vous, adieu
la discrétion !

» abouti au choix de Davos, un cabinet
de six consultants, pour batir un plan
qualité dans une vingtaine d’établisse-
ments et y obtenir la certification ISO
9002, a [a veille de 'ouverture a la
concurrence. Un contrat de 170 000 eu-
ros qui a échappé aux majors...

De plus en plus répandue dans les en-
treprises a la recherche d'économies, la
procédure de I'appel d’offres inversé
met aussi en évidence I'avantage finan-
cier des petits consultants. Son prin-
cipe ? Lentreprise annonce d’entrée le
budget qu’elle compte allover a la mis-
sion. Aux prestataires intéressés de ré-
pondre par des offres détaillées et ap-
propriées. «Or, le plus souvent, nous
constatons que ce sont de petites équi-
Bes qui répondent au plus prés a nos

esoins», explique I'acheteur d’un
grand groupe de communication. Ma-
lins, les acheteurs peuvent toutefois se
servir des offres allechantes des petits. ..
pour essayer de rogner les devis des
grands ! Récemment, une banque de
réseau a obtenu qu'un grand cabinet
de conseil s’aligne sur la proposition

«lls nous ont fait du sur-mesure»

d’un indépendant pour une mission de
réorganisation. La facture est ainsi tom-
bée de 7 & 4 millions d’euros.

Quatriéme atout des consultants in-
dépendants, leur souplesse. Plus facile-
ment que les majors,l?es petits cabinets
acceptent de s'adapter aux contraintes
des entreprises clientes, quitte & cham-
bouler leur timing. «Nos consultants
ménent leurs missions avec des équipes
internes qui doivent assumer en méme
temps leurs obligations habituelles. Nous
voulons en tenir compte», explique
Louis Berreur, de Nodal Consultants.
Les indépendants s'efforcent, par exem-
F]e, d’étaler leur travail en fonction de
a disponibilité des cadres concernés,
voire des contraintes budgétaires de
I'entreprise, et sans supplément de coit.
Ils se montrent en outre plus disposés
i admettre qu'une mission soit décou-
pée en plusieurs séquences.

Saucissonner un projet permet
de faire jouer la concurrence

C'est ce qu’a souhaité, par exemple, Oli-
vier Brondel, directeur financier du
groupe Valois (emballages), pour son
projet de gestion informatique intégrée,
auquel participe le cabinet de consul-
ting lyonnais SCA (25 personnes).
«Nous avons distingué avec SCA les
phases “conduite du changement”, “for-

mation” et “communication”, indique-
t-il. Et nous les avons ensuite discutées |

{ point par point.» Objectif de l'opération :

E ngagé dans un pro-
gramme de réduc-
tion des codits, le fabri-
cant de copieurs Rank
Xerox voulait optimiser
sa fonction achat.

uLa mission ; il fallait au-
tomatiser les procédures
administratives et for-
mer les 150 acheteurs
au nouveau systéme.

u L'appel d'offres : quoi-
que restreint, il a attiré
deux grands noms du
consulting... que Xerox
a finalement écartés.

Le premier, Oracle, qui
avait été retenu pour le

logiciel servant a la reor-
ganisation, risquait de
manquer d'objectivité
sur la partie conseil. Le
second, Deloitte, compte
tenu de la petite taille
de ce projet, ne pouvait
mobiliser ses meilleurs
experts. En outre, son ta-
rif était jugé trop éleve.
s Le cabinet retenu :

un outsider, le petit
Artimon, qui présentait
au moins deux atouts :
d'abard, il était 5% moins
cher que le moins gour-
mand de ses concurrents;
ensuite, les trois associés
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CATHERINE MOISON,
chef de projet chez Xerox

du cabinet s'engageaient
personnellement sur

la réussite de ce chantier
de deux ans et demi.
Facturé 500 000 euros,

il représentait pour eux
une affaire importante,
qui justifiait leurs efforts
pour coller de pres aux
souhaits du client.
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a«SMALL IS BEAUTIFUL» CHEZ EDF

La mission «qualité totale» dans les
centrales de Cruas (Ardéche) et de Cat-
tenom (Moselle) a été remportée

par un cabinet de six consultants.

éliminer toute intervention superflue \
pour ne facturer que le strict nécessaire.
En saucissonnant un projet, 'entre-
prise peut, de surcroit, répartir les roles
entre un petit cabinet et un gros. Lau-
rent Singer, directeur des systémes d'in-
formation de Kraft Foods, a ainsi ma-
rié les atouts d’Accenture et ceux de
SCA sur un projet de réorganisation des
services commerciaux. Avec ses forts ef-
fectifs, Accenture a pris en main les as-
pects informatiques de la mission, tan-
dis que SCA s'est chargé de la formation
des 300 collaborateurs concernés et de
la dimension «conduite du change-
ment». «In fine, I'opération a coité en-
viron de 10 & 15% moins cher que si je
’avais entierement confiée & Accen- J
ture, explique Laurent Singer.
Enfin, les entreprises ont tout intérét
i choisir un petit cabinet - voire un
consultant en solo - si leur projet re-
quiert une grande confidentialité. «Les
grands cabinets ont beau brandir leur
charte déontologique, I'évidence est
la : plusil y a d’intervenants, plus le
risque de fuites est important», constate
Jean-Marc Thirion, PDG de DeVenir,
une société qui conseille... les cabinets
de conseil. Sans aller jusqu’au secret
absolu, I'entreprise recherche sou-
vent la discrétion, pour ne pas inquié-
ter les équipes internes ou pour explo-
rer une piste sans attirer I'attention. Or
il suffit que débarquent les costumes
gris des consultants des «Big Four» pour
que démarrent les rumeurs ! Décidé-
ment, I'anonymat de Dupont Martin
Conseil a bien du charme. .. B
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