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Spécialité Stratégie
Process et 

organisation 
Mise en 
œuvre 

opérationnelle

Finance

Etablir le business 
plan à 3 ans

Définir les 
indicateurs de 
gestion à suivre

Former les équipes 
au contrôle de 
gestion

Ressources 
Humaines

Mener à bien 
la conduite du 
changement

Réorganiser 
et redéfinir les 
responsabilités 
managériales

Conduire un 
recrutement

Marketing/
Communication

Établir le 
positionnement 
et l’identité de 
marque 

Définir le plan de 
communication 
annuel

Concevoir une 
campagne 
d’animation 
du réseau de 
distribution

Développement 
commercial

Définir sa
segmentation

Explorer de 
nouveaux 
débouchés 
commerciaux

Organiser 
un challenge 
commercial

Systèmes 
d’information

Transformer 
son système 
d’information

Former les 
utilisateurs à un 
nouveau logiciel 
de gestion de 
commandes, stocks 
et expédition

Déployer et 
maintenir le site 
e-commerce

Supply chain

Adopter les 
principe du lean 
management 
pour améliorer la 
performance

Mettre en place 
une nouvelle 
organisation 
d’une ligne de 
production

Organiser le 
monitoring 
quotidien des 
indicateurs clés

Juridique

Envisager 
une alliance
stratégique

Organiser les 
dépôts de brevet 
au niveau mondial

Intenter une action 
juridique pour 
violation d’un 
brevet
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Ponctuelle

La mission est...

Pérenne

OuiNon

OuiNon

OuiNon

Mon équipe 
a les compétences requises

Mon équipe 
a le temps nécessaire

Ma mission
est sur notre cœur 

de métier

Externalisez Internalisez
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Guide : « Comment acheter une prestation intellectuelle ? »
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Si jamais on se 
plante, personne 
ne me reprochera 
d’avoir choisi ce 
prestataire qui a 
pignon sur rue…
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Critère Comment l’évaluer ?
Exemple 

de pondération

Compréhension des 
enjeux

Votre contexte, votre 
marché, votre demande… 
sont-ils bien compris ? 
Vous reconnaissez-vous 
dans la proposition ?

30%

Prix

La proposition est-elle 
compétitive par rapport 
aux autres ? Rentre-t-elle 
dans votre budget ?

30%

Capacité d’innovation

La réponse est-elle “dis-
ruptive” ? Vous semble-t-
elle sortir intelligemment 
des sentiers battus ?

10%

Profil du consultant (ou 
de l’équipe)

Quelle expérience ? Quel 
“panachage” de juniors et 
de seniors ?

10%

Références

Quelles missions comparables 
sont présentées ? Quels 
résultats obtenus ? Les clients 
étaient-ils du même secteur, 
de la même taille… que vous ?

5%

Ethique et RSE

Social, environnement… 
La démarche présentée 
est-elle responsable ?

5%

Engagements 
contractuels

Le concurrent s’engage-
t-il sur des délais, un 
livrable, des résultats… ?

5%

Réactivité

La mission est-elle réali-
sable dans un timing qui 
vous convient ? La pro-
position prévoit-elle des 
recours en cas d’impon-
dérable ?

5%

Note globale 100%
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Ce prestataire 
parisien n’est pas 
donné, mais ça me 
valorise auprès de 
ma direction…
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De beaux rapports 
de consultants, j’en 
ai plein mes tiroirs ! 
Ceux qui sont allés 
au-delà des grandes 
idées inapplicables, 
pas beaucoup...
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NOTES
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r.hounsinou@lesplacestertiaires.fr


