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L a  C o n d u i t e  d e s  B i l a n s  d e  C o m p é t e n c e s  
 

O b j e c t i f s :   
La spécificité de cette formation est d’explorer à la fois les facettes posturales, techniques, 
juridiques et commerciales de l’activité dans un mode pédagogique engageant. 
A l’issue de la formation, les participants auront : 

� développé une perception leur permettant de se positionner consultant BC  
� acquis les principes fondamentaux de la conduite de bilans de compétences 
� expérimenté la posture d’accompagnement 
� découvert et mis en œuvre de nombreux outils 
� modélisé leur propre approche du bilan de compétences 

 

P r o g r a m m e  :    
1ère journée 

- Le cadre juridique, la déontologie, le marché : comment se positionner consultant ? 
- Le triangle client, prescripteur, consultant. 
- L’expression des attentes : un bilan pour changer, un bilan pour conforter, un bilan pour 
se projeter, un bilan pour faire le point, un bilan pour se rassurer... 
- L’engagement 

 

2ème journée 
- Le consultant BC, entre coach et conseiller 
- Le portefeuille de compétences du consultant bilan. 
- La posture d’accompagnement. 

 

3ème journée 
La phase d’investigation : 
Analyser, identifier, mesurer, évaluer…  

- Quoi et pour quoi faire ? Les intérêts, les valeurs, les connaissances, les 
compétences, les aptitudes…  
- Comment et avec quoi ? Panorama des outils, tests, questionnaires. 

Découvrir, prospecter… 
- Les secteurs professionnels, les métiers, le marché du travail... 
- Comment et avec quoi ? Panorama des outils et techniques. 

 

4ème journée 
- A la découverte de 3 modélisations de la personnalité : le modèle RIASEC de Holland, 
les Big Five, la typologie Jungienne. 
- Passation du questionnaire MBTI et mise en questions dans le cadre du BC : quel 
consultant suis-je ? Zones de confort, zones d’effort, comment cela modélise ma 
pratique…   

 

5ème journée 
- Restitution, synthèse… Et après ? Quelles suites pour le client, pour le consultant. 
- Valorisation du travail réalisé pour une VAE, un CV, une recherche d’emploi... 
- Structuration du discours commercial. 
- Plan d’action et pont d’avenir. 


