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INTRODUCTION

Ne croyez pas vos amis ! Aucun candidat n'entre dans un cabinet
de conseil digne de ce nom sans une préparation sérieuse tant sur
la forme que sur le fond. Cela est vrai méme pour les diplémés des
plus prestigieuses écoles et universités de la planéte.

La terrible étude de cas est une difficulté supplémentaire largement
surestimée par les candidats | Vous avez bien lu, ce n'est pas la
difficulté, c'est une difficulté de plus spécifique a ces entretiens si
particuliers. Moyennant un effort certain et une approche métho-
dique il est possible de passer avec succes les études de cas dans
tous les cas de figure - j'y reviendrai plus tard, c’est le theme majeur
de cet opus.

Les cas corrigés de ce livre sont des cas d'entralnement, ils sont
plus longs quen situation réelle afin de vous permettre de tester vos
capacités a fond. Pour étre trés concret, prenons le cas Fieldsom-
mer : il contient 5 thémes majeurs de discussion (clients, concur-
rence, etc.). En situation réelle, votre examinateur vous demandera
de traiter entre 1 et 2 sujets maximum alors que l'ouvrage traite a
fond le champ des possibles. Enfin, chacun des points de la partie
« Contenu des thématiques de I'Helicopter View » (chapitre 3) peut
constituer a lui seul une étude de cas facile car hyperclassique..

Pourquoi ai-je décidé d'écrire ce livre ?

Imaginez-vous face & un interlocuteur qui, non content de vous
interroger sur votre parcours, vos motivations et votre personnalité,
se permet en plus de vous interroger sur un sujet dont le theme ne
vous est dévoilé que pendant l'entretien, nécessitant de votre part
une grande dose d'improvisation..
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Il existe plein de livres en anglais pour vous conseiller dans cette
démarche de recrutement mais ce que vous avez devant les yeux
est le premier en francais.

En plus d'une question de langue - car vous étes bien slir censés
étre fluent in english - c'est surtout une question d'approche métho-
dologique et d’état d'esprit qui fait la valeur et l'originalité de cet
ouvrage, je vous explique pourquoi juste apres..

Bien que le livre soit en francais, vous pouvez télécharger sur mon
site etude-de-cas.frI'équivalent du contenu de la section relative a
la méthodologie concernant les études de cas traduite en anglais.
Ainsi, vous pourrez utiliser la méthode facilement pour vos entre-
tiens en anglais.

Pour cela rendez-vous sur la page http:/etude-de-cas.fr/
version-anglaise-de-la-methode.

Dernier point, pour aller encore plus loin, vous pouvez postuler
pour une session individuelle d'entralnement ot je serai votre spar-
ring partner, les détails sont sur la page : http:/etude-de-cas.fr/
coaching-individuel-mock-interview/.

Qui suis-je ?

Quelques lignes pour vous expliquer qui je suis et quelles sont mes
motivations.

Ingénieur en travaux publics de formation, j'ai intégré 'ENS-Cachan

afin d’'avoir une expérience d’enseignant : j'y ai passé l'agrégation
de génie civil et obtenu un DEA en sciences de I'énergie.

Cela mayant plu, jai décidé de me diriger vers la recherche en obte-
nant un doctorat en sciences physiques, pendant lequel jai enseigné
trois ans a l'université et travaillé en paralléle dans un laboratoire
de recherche du CNRS.
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Au cours de mon expérience de professeur, jai compris que je ne
connaissais pas grand-chose du monde du travail auquel je des-
tinais mes étudiants, jai donc décidé d'avoir une expérience en
entreprise et, pour y étre préparé en connaissance de cause, j'ai fait
un MBA destiné aux scientifiques.

N'ayant pas d'atomes crochus avec un secteur particulier je me suis
dirigé vers le conseil en stratégie pour sa diversité. Je me suis pré-
paré avec méthode a passer plus de cinquante entretiens dans les
plus grands cabinets de conseil et j'ai obtenu des offres notamment

de McKinsey et du BCG en mettant au point une méthode que jai
pris le temps de formaliser dans ses moindres détails dans ce livre.

)

J'ai choisi le Boston Consulting Group pour sa créativité, j'y ai passé
pres de 5 ans en gravissant les échelons et je poursuis désormais
mon travail de consultant en toute indépendance.

Une partie de mes activités consiste a conseiller, coacher et entrai-
ner les candidats pour leurs entretiens d' embauche, avec une foca-
lisation particuliére pour les entretiens dans les cabinets de conseil
qui sont si spécifiques avec I'étude de cas, dans la continuité de ce
livre.

Tout cela pour vous dire que sijai pu obtenir des offres de McKinsey
et du Boston Consulting Group a Paris avec mon profil si éloigné du
conseil et plus généralement des entreprises, c'est que le challenge
est aujourd hui réalisable méme avec des profils « atypiques ».

Critique objective (?) des ouvrages existants

Avant de rédiger ce livre, jai cherché a comprendre pourquoi les
ouvrages existants ne mavaient pas beaucoup aidé dans mes entre-
tiens en cabinet de conseil.
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Une petite analyse du marché m'a permis de mettre en évidence
trois catégories d'ouvrages :

@ Fourre-tout (le bazar complet) : plein de cas mais aucune métho-
dologie. Génial si vous voulez avoir le syndrome de la feuille
blanche. A vous de synthétiser ce quiil faut en retenir, mais
n‘avez-vous que cela a faire ?

m Catalogue (le bazar organisé) : toujours trop de cas, mais classés
par famille. « Comment vous n'arrivez pas le jour | a reconnaitre
dans'énoncé de votre examinateur le cas de type 36 variante IV
sur les réductions de colt ? »

® Méthodologie partielle (I'entretien réduit a son étude de cas) :
parfait pour les premiers tours sur ordinateur.. mais cela ne vous
menera pas jusqua l'offre facilement. « J'ai cartonné I'étude de
cas mais je n'ai pas été pris. » Toute la dimension soft si caracté-
ristique de ces entretiens est laissée de cété.

Dans cet opus, vous trouverez non seulement une approche sys-
tématique structurée mais aussi de quoi emporter I'adhésion de
votre interlocuteur |

Comment est construit cet opus ?

Quoi ! ? On n'entre pas tout de suite dans le vif du sujet ? « Vite, je
veux faire un cas.. dix cas.. cent cas.. »

Non chers lecteurs, nous commencons notre chemin ensemble
d'une maniére originale en termes de pédagogie par I'énoncé de
ce qu’il ne faut pas faire, afin que vous compreniez exactement de
quoi il s'agit et que vous perceviez les risques associés.

Ensuite nous reprenons en détail ce qu'il faut faire pour chacune
de ces problématiques, sachant que le cceur de mon - et donc de
votre - travail consistera a focaliser sur la partie étude de cas a
proprement parler.. mais pas seulement !
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Comme vous le constaterez, nous parlerons a la fois :

® Du fond : afin d'étre irréprochable en termes de business sense
et d'approche structurée.

@ Delaforme: afin de maitriser chacune des trois étapes clés d'un
entretien en cabinet de conseil.

@ Du processus de recrutement : afin de faire les bons choix pour
étre recruté dans un délai moyen de 2 mois, sans stress inutile
et sans erreurs d'agenda qui pourraient vous colter cher - je
vous ferai part de mon expérience personnelle ot jai failli planter
McKinsey pour des bétises que vous ne ferez pas -, rendez-vous
au chapitre 2..
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- CHAPITRE 1 -

ORGANISER SON PROCESSUS
DE RECRUTEMENT DANS
LES CABINETS DE CONSEIL

Les pieges les plus fréquents dans
la préparation des entretiens

Voici un énoncé lapidaire de ce quil faut faire pour planter a 100 %
vos entretiens - ne rigolez pas, ces pieges sont malheureusement

trés instinctifs !

1. Ne pas comprendre les objectifs et le conditionnement profession-
nel de votre examinateur : « Ce qui compte, c'est de réussir le cas, le

reste suivra »

2. Considérer I'étude de cas comme un temps déconnecté du reste
de l'entretien : « Me présenter ? Cela ne sert qua répéter mon CV et
ma lettre de motivation.. en moins bien d’ailleurs car jai tout mis dans
ces documents et je n'ai pas tous les détails en téte. »

3. Ne pas avoir une approche méthodologique systématique pour
aborder un cas : « De toute fagon il y a autant d'approches que de cas,
en plus cela dépend de I'examinateur. »

4. Mal évaluer le nombre de cas nécessaires a une bonne prépara-
tion : « Plus je mentraine, mieux c'est, c'est bien connu, c’est du pur
bachotage. »

5. Ne pas organiser son emploi du temps en stratege : « Je vais pos-
tuler dans le plus grand nombre de cabinets pour augmenter mes
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chances » « Pour me faire la main, je vais commencer par des petits
cabinets, plus faciles d'accés et qui ne m'intéressent pas spéciale-
ment, comme ¢a, je pourrai ensuite passer aux choses sérieuses. »

Reprenons chacun de ces sujets dans le détail pour commencer sur
les bons rails.. mais avant tout, je dois vous annoncer une mauvaise
et une bonne nouvelle a ce sujet !

Je ne vous laisse pas le choix, je commence par la mauvaise nou-
velle : votre tendance naturelle vous fera plonger directement dans
chacune de ces chausse-trapes ! La faute aux buzz et bruits de
couloirs de votre grande école, de votre MBA ou de votre réseau
d’anciens. La faute aussi a un manque criant d'information venant
du terrain lorsque l'on vient du monde académique ou industriel.
Bonne nouvelle : vous allez pouvoir vous différencier de la concur-
rence en gardant bien a l'esprit les éléments que je vais détailler.
C'est la valeur ajoutée de ce livre.

Ceci étant précisé, entrons dans le contenu..

Piege n° 1 : ne pas comprendre les objectifs
et le conditionnement professionnel de votre
examinateur

In fine, votre objectif est de travailler avec votre examinateur et/ou
avec ses collegues, tout simplement parce que dans les cabinets
de conseil, le recrutement est assuré par des consultants en poste
et non par les ressources humaines.

Or les consultants sont une « race a part » dans la faune
professionnelle :

@ Ils ont des attentes bien spécifiques : les connaissez-vous ? Avez-
vous une idée claire des objectifs de votre entretien, de leur point
de vue ?
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m Ils ont des réflexes professionnels dus a leur formation, voire
parfois a leur formatage : connaissez-vous les fondamentaux
de votre futur métier ? Savez-vous ce que vit au quotidien un
consultant type ? Saurez-vous envoyer a vos interlocuteurs les
signaux forts mais aussi faibles qui leur assureront que vous étes
un candidat solide ?

Notez que ces « signaux » couvrent a la fois le fond de votre pres-
tation, le « ce que je dis » et la forme, le « comment je le dis et com-
ment je réagis ».

Voici deux illustrations concrétes du savoir-étre nécessaire a un
consultant :

® Dans ce type de métier soumis a un fort stress, le consultant
doit avoir une capacité a encaisser — disons un peu plus que la
moyenne — les difficultés rencontrées et a passer a autre chose
avec aisance : nous verrons comment garder son calme et mitiger
sa panique pour marquer des points méme dans les situations
difficiles.

® La prise d'initiative est extrémement valorisée : je vous donnerai
quelques astuces trés utiles pour faire ressortir cette force pen-
dant 'entretien.

Piége n° 2 : considérer I'étude de cas comme
un temps déconnecté du reste de l'entretien

)

Laissez-moi éclaircir ce que j'entends par la.

Vous avez fait un CV et une lettre de motivation car les cabinets de
conseils que vous souhaitez rejoindre vous ont demandé - sacrés
services des ressources humaines ! - de le faire. Vous avez donc
produit un CV qui reprend plus ou moins bien 'ensemble de votre
parcours académique et professionnel. De méme vous avez bien
expliqué en quelques lignes votre motivation a faire du conseil chez
McMachin ou BCTruc ou Douche.
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