Introspection du métier de consultant en stratégie opérationnelle

Michel Mondet, fondateur d’Akeance Consulting, un cabinet de conseil indépendant spécialisé en stratégie

opérationnelle pour les secteurs des Services financiers & Immobilier et des fonctions financieres des Services
industriels , nous livre sa vision et sa pratique de ce métier souvent prétexte a confusion. Explications...

Informations Entreprise : Qu’est-ce que le consul-
ting en stratégie opérationnelle ?

Michel Mondet : La stratégie opérationnelle est
’étude ou la mise en ceuvre d’'un projet de trans-
formation majeure pour lentreprise. Les études
sont de différentes natures : amélioration des
outils de pilotage, analyse de synergies, améliora-
tion de la productivité, optimisation de processus,
choix de solutions, pertinence d’outsourcing ... La
mise en ceuvre de ces projets donne lieu a des re-
fontes de tableaux de bord, réduction des délais
de cloture, implémentation de progiciels, réor-
ganisation d’entité et refonte d’organigramme
ou nous assurons la direction de projet déléguée.
Cette direction de projet déléguée peut étre aussi
assurée a 'occasion de projet de fusion, d’intégra-
tion d’entités ou de regroupement d’activités.

LE : Pour quels types d’acteurs réalisez-vous vos
missions ¢

M.M : Nos clients sont bien entendu les grands
groupes industriels et de services ainsi que les
banques et le secteur financier dans son ensemble.
Nos secteurs de prédilection sont le transport &
la logistique, la grande distribution & la distribu-
tion en général, le secteur automobile, le secteur
immobilier sans oublier la banque & I'assurance,

notamment leurs fonctions finance et risques.
Certaines PME font également appel a notre sa-
voir-faire lors de rapprochement, fusion ou re-
groupement d’activités.

LE : Quelle est I'évolution des besoins de vos
clients ?
MM : Historiquement, la valeur ajoutée des
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consultants résidait beaucoup dans la méthode,
quiil s'agisse de mener des études ou de diriger des
projets. Aujourd’hui, cet apport est insuffisant. Il
convient de proposer une offre de service qui in-
tégre une bonne connaissance du secteur opéra-
tionnel du client. Cest pourquoi, Akeance recrute
des consultants qui ont, pour la plupart, un passé
professionnel au sein de grands groupes. C’est un
atout fort d’Akeance.

LE : En juillet, vous avez inauguré une filiale a
Bruxelles . Pourquoi ce choix géographique ?
MM : La couverture géographique doit cor-
respondre le plus possible a celle de nos clients,
de plus en plus européens voire mondiaux. La
Belgique présente la spécificité d’héberger la tré-
sorerie et/ou la banque interne de bon nombre de
grandes entreprises. Par ailleurs, si on y englobe le
Luxembourg, C’est clairement un marché bancaire
a part entiére. Du reste, Akeance compte d’ores et
déja des clients a Bruxelles, ce qui a facilité cette
décision.

LE : D’autres zones géographiques suscitent-elles
également votre intérét ?

M.M : Lltalie est un pays intéressant a plusieurs
égards. Son systtme bancaire est relativement
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éclaté entre plusieurs acteurs, ce qui amene né-
cessairement soit a des projets de rapprochement
et/ou de mise en commun de compétences soit a
se faire accompagner de consultants sur les grands
projets. En matiere de services industriels, notons
I'importance en nombre de rachat d’entreprises
italiennes par des groupes francais. Geneve est éga-
lement une cible d'implantation pour Akeance,
eu égard a son activité bancaire. Et, pourquoi pas,
au-dela, vers Singapour ou Shanghai...

LE : Pour en revenir a la France, quel est
votre pronostic pour le marché frangais du
consulting ?

M.M : Le marché mondial du conseil en straté-
gie opérationnelle n'est quune somme de chif-
fres d’affaires, d’entreprises, d’individus. Chaque
étude et chaque direction de projet s’adapte a un
croisement de matrice pays/secteur économique.
En France, le besoin d’une prestation de haute
qualité, exercée par des équipes mixtes d’anciens
consultants et d’anciens opérationnels, existe for-
tement. Surtout si, comme chez Akeance, l'offre
de service est particulierement adaptée au secteur
d’activité. Ce marché-la a un bel avenir malgré les
temps de crise. En revanche, le marché des con-
sultants généralistes, plus proche de 'intérim que
du consulting, ne se prépare pas de beaux jours.

LE : Parlons management. Comment former de
bons consultants en stratégie opérationnelle ?
MM : Notre devise est « faire simple ; faire
vite ; faire confiance ». Cela passe par plusieurs
comportements propres a Akeance dans la rela-
tion consultant-entreprise. D’abord, I'autono-
mie du consultant est forte ; il s'agit de lui faire
confiance le plus possible. Ensuite, I'échange doit
étre permanent entre les équipes ; apprentis-
sage ne s'appuie pas sur sa seule expérience mais
peut s'appuyer sur celle des autres, par procura-
tion, en quelque sorte. Enfin, la réussite doit est
concrétisée par une gratification financiere. Cest
pourquoi, tous les consultants ont acceés a un
bonus annuel tres significatif, fonction des
résultats de 'entreprise, des performances et du
comportement du consultant.

Diplomé de I'ESSEC en 1981, Michel Mondet débute sa carriére au sein du Crédit National (aujourd’hui Natixis), puis

au sein de la Caisse des Dépdts, sur le financement de '€conomie mixte. Il rejoint KPMG Peat Marwick a 30 ans et en
devient partner en charge de la banque de détail. En 2002, il co-fonde Aurinvest, fonds de private equity. Deux ans plus
tard, il choisit de poursuivre sa carriére de consultant de maniére indépendante et fonde Akeance Consulting. Dés lors,
il prend le parti de développer son savoir-faire sur les secteurs financiers que sont la bancassurance & l'immobilier ainsi
que les fonctions finance des groupes industriels et de services.






