Réunion du mardi 30 mars 2021 : Bonnes pratiques pour l’obtention de missions par les consultants indépendants

Intervention Michel Saliba : l’objet de cette intervention est le partage d’expériences et de bonnes pratiques de la part d’un consultant expérimenté pour l’obtention de missions.
Michel Saliba, ingénieur de formation et expert en informatique et télécoms, a quitté en 2006 le salariat pour devenir consultant indépendant. Sa première mission dans le domaine des achats de matériels de télécoms se fait chez un des prestataires de son précédent employeur. Son expertise, alliée à son réseau personnel, a fait qu’il a toujours été appelé pour le même type de mission sans avoir fait de prospection directe. D’où quelques conseils : 
1 - Terminer toujours sa mission en gardant de bonnes relations avec son donneur d’ordre.
2 - La double compétence technique-commercial est appréciée pour un consultant-acheteur (ingénieur compétent pour les matériels achetés par le client).
3 - Du point de vue de la démarche du consultant à la recherche de missions, Michel conseille de ne pas perdre de temps dans le choix du statut juridique et, par ailleurs, il convient de contacter le chef de service concerné par le besoin et ne pas passer par la direction des achats.
Ensuite, Michel a souhaité acquérir une nouvelle expertise dans l’immobilier avec un diplôme spécifique mais les sociétés qu’il a prospectées lui ont préféré des consultants plus jeunes : la discrimination par l’âge existe et à 50 ans il en fait l’expérience.
En synthèse, pour obtenir des missions avec l’équipe de consultants CC actuelle, Michel propose de recruter une personne payée par les consultants qui prospectera le marché. Cortambert Consultants décline cette proposition qui ne répond pas à son organisation actuelle.
Et d’autre part que Cortambert Consultants se fasse référencer auprès de grands groupes pour que le consultant choisi soit autorisé à réaliser une mission au sein de ce groupe ; Michel est prêt à nous aider dans cette démarche. Cette proposition sera mise à l’étude pour être testée.
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