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Domaines de compétences

Repositionnement professionnel et coaching managérial dans tous domaines de I'industrie et des services
Dont : Création d’activité : 20% des missions

Expérience professionnelle

Depuis 2008 DIRIGEANTS & PARTENAIRES, Paris, Directeur Associé

Depuis 2003 TG Consultant Consultante en RH
Gestion des compétences et de la mobilité, coaching et outplacement de cadres dirigeants.

1999/2003 EVEREST Conseil Directeur Marketing / Développement et Communication

1996 & 1998 Consultante indépendante en RH, Management et Gestion des compétences
Spécialiste des grands comptes et Instituts de formation

1995 UGAP (Union des Groupements d’Achat Public) Directeur Marketing et Commercial

“Ventes Spéciales” (50 pers) et Directeur du projet “Développement RH*
avec pilotage de Hay Consultant

1989/1994 BULL Europe Directeur Europe VPC, télévente et Marketing Direct a forts enjeux RH
Pilotage, avec la DRH, du projet RH et assesment des hommes dans le cadre de la mise en place

des nouveaux canaux de vente directe segmentés par métiers/ clients

1988 OBJECTIF PLUS, Conseil en RH, Mobilité et ingénierie de formation Directeur général
En charge du Développement et des équipes de consultants et pédagogiques :
concepteurs et animateurs. Secteur Banque/Assurances

1984 & 1987 GESTETNER Responsable recrutement, formation et coaching
puis Directeur de la gestion des carriéres (création de poste et du service)

1979 4 1984 Jacques BOREL INTERNATIONAL puis SIAX Consultant
Responsable Recrutement et Formation

Formation: Publications:
Dlpjomee ESC Rou_erj (1978) « Le Marketing Relationnel B to B » Ed les Echos (200p/ fév.01)
Maitrise en Droit Privé (1978) « Les leviers d’efficacité commerciale » Ed les Echos (340p/ Nov.02)

DEA : Droit de la Santé (1979)

Formation de Formateurs au CNAM (1983 3e cycle)
3e cycle de Marketing CNAM (1985, mention TB, 1re)
DESU coaching Paris 8 (2009) Publications

Consultable sur:
« Consultant autonome, comment trouver des missions » Dunod , 2 005 ’44
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Plan de la présentation:

Pensez votre stratégie:

Définissez votre positionnement
Identifiez votre expertise
Repérez vos micro-cibles
Faites vous connaitre:
Démontrez experience et professionnalisme
Animez votre réseau de prescripteurs
Personnalisez vos outils commerciaux
Faites vous reconnaitre comme expert
Gérez votre activité de maniere pérenne:

Trouvez des missions pour créer votre cabinet
Démontrez votre écoute pour susciter la confiance
Sachez sélectionner, animer et rémunérer vos consultants
Restez crédible et fiable

Sachez conquérir et fidéliser vos clients N
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Définissez votre positionnement

Le positionnement : la clef stratégique

Repérer ses différences avec les grands cabinets de conseil
en stratégie:

“T"Méthodologie/processus versus expertise fonctionnelle et
sectorielle

ldentifier les attentes clients :
v mission d’expert
v mission fondée sur I’expérience
v" Management de transition

v mission de « prestation de service ». N
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Identifiez votre expertise

L’ expertise : pou

Vos clients achétent une expertise, c’est-a-dire
v’ un savoir-faire précis

v dans un contexte précis: moment de la vie de
’entreprise, secteur d’activite

v' a quelqu’un de crédible c’est-a-dire qui sait apporter
la preuve de son expertise: indicateurs prédictifs de
I’expertise du consultant

“¥”Un expert commence par établir un diagnostic, vision critique
] OwUET OPGUT wiUwOOOwUbD O X RI
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Repérez vos micro-cibles

La micro-cible, environnement du savoir-f ai r €

chaque expertise doit corres
exprimer ce qu’on

v’ 30 a 50 décideurs
v" Que l'on peut repérer de facon précise
v" Que l’on peut nommer

v Qui sont concernés par l’expertise

T ] wgUPwbOx OUI wEl wUz + UMW weOEUOI OU¢
dans sa problématigue, preuve complémentaire de votre expertise
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Repérez vos micro-cibles

La micro-cible : une exigence de preécision

v Les PME/PMI de telle région
v Dans le secteur des volets roulants de la construction

v Désirant s'implanter a I’export sans réseau de
distribution propre

F+EwWx Ul OPo Ul wOPUUDPOOwWd OEODT wxUDBPOE®B

réalisée:
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‘T aveertine expertise maitrisée. N
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Démontrez expérience et professionnalisme

Les dipldomes, le statut : réassurance pour vous !

..Mai s pour vos

Points clefs a respecter

v" Des réalisations illustrées d” exemples précis proches
de la problématique de votre client

v Des connaissances précises du secteur et du/métier :
jargon, revues, acteurs majeurs, évenements qui
cadencent la profession, les méthodes et otitils en
vogue, les problématiques ...

v Une « culture » économique
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Animez votre réseau de prescripteurs

Le réseau : au-dela des « techniques» et des« outils »

Points clefs

v' Faire du réseau quand son expertise et sa micto cible sont
clarifies, en position d’offreur de solution, et non de
demandeur

v' Le réseau est avant tout un état d’esprit d’ouverture et de
générosité

v' 1l faut se centrer sur I’autre plutot que sur soi :
Que vais-je lui apporter?

F2U00x wd WOEWEGSGOEUET | WwEI wOzbPOx OUL
donner
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Animez votre réseau de prescripteurs

Le prescripteur : un incontournable

v" On peut ne pas avoir de réseau et trouver des
prescripteurs

v' Les prescriptions se développent en méme temps que se
fortifient les relations

v" Les clients satisfaits deviennent souvent les meilleurs
prescripteurs

Expertise >

Prescripteur
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Animez votre réseau de prescripteurs

Comment

S

et abl it | e
consultant ?

pr e

22%

W 19%

m 46%

B Recommandation
B Organisation
Professionnelle

m Prospection

Autres
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Personnalisez vos outils commerciaux a chaque cible et problématique

.. . Une Iolgi(ﬂue de contac
une communication intentionnelle (one to one

Prescripteur

Les outils de prescription La communicati on

v Le rendez-vous avec le v" Un rendez-vous bien préparé
rescripteur et son suivi
P P v Une biographie adaptée
v Un document résumé de . , )
votre expertise pour v" Des fiches d’expertise

meémoire ) )
v" Une note d’orientation

~ [ ~ ~ ~ ~ ~ "n
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une base de données.
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la communication (si-vous pouvez, incluez<y sa formation, ses

valeurs et ses activités-extraprofessionnelles) N 7
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Personnalisez vos outils commerciaux a chaque cible et problématique

Les clients doivent vous trouver
Votre expertise porte votre renommee

A Privilégier:

v" Les courriers trés personnalisés et centrés sur 1'intérét de
votre prospect /client

v' Les présentations écrites adaptées a chaque
client/problématique

v" Les contacts trés personnifiés

“F"A savoir: le mailing en nombre est percu comime antinomique
EYl EwOEwWxOUUUULMWEZI BxT UUDUI w
N 7
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Faites vous connaitre et reconnaitre comme expert

Tout ce qui fera de vous un expert aux yeux de
VOS micro cibles

Se faire prescrire : un effet levier
v' Ecrire un article dans un journal spécialisé
v" Faire une communication dans un congres
v" Prendre des contacts dans un salon

v' Se présenter avec clarté et synthése en toute circonstance
professionnelle, voire parfois informelle
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Trouvez des missions avant de créer votre cabinet

Sachez rester pragmatique et humble dans la .
creati on...

car se désengager coute pl us

Créer : activité chronophage pénalisant la recherche

de missions

v Un cabinet sans mission ni référence ne rassure que vous (la
quéte du statut)

v Vos missions vous donneront des références lors de la
création de votre cabinet

v" Vos premieres expériences en solo vous donnergnt du recul
pour votre business plan et votre positionnement

F+EWEUBEUDPOOWEZI OUUlXUPUI wli UUwU(
Impose.une vision a long-terme.
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Démontrez votre eécoute pour susciter la confiance

Susci % l a gonfiance,
problématigue et etre consulte

Traduire son ecoute par de nombreux indicateurs

v" Ecoute interactive plus que thérapeutique
v' Le verbal comme le non verbal

v" Les reformulations syntheses clarifiantes
v Les comptes rendus d’entretien

v" Les recommandations

1 X
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Démontrez votre eécoute pour susciter la confiance

Votre attitude doit démantrer yotre
professionnalisme

Evitez :

v De suivre vos associations d’idées sans controle
v De vous raconter et de vous répandre

v De vous laisser conduire vers une issue impfoductive

N /7
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Démontrez votre eécoute pour susciter la confiance

| Etre professionnel et naturel sans en rajouter |

Le secret : la présence
v' Etre humble tout en sachant vous imposer

v" Etre convaincu et convaincant sans étre obtus nilarrogant
v Ne pas instrumentaliser vos interlocuteurs

v" Vous mettre « a coté » d’eux plutot qu’en « dofineur » de
lecon, qu’ en personne « sachant »

v' Partager vos-expériences avec généresité, sans craindre
de vous faire « piller » N
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Sachez sélectionner, animer et concevoir un plan de rémunération

| Assurez- vous de ne pas créer un « GIE » |

La gestion des RH : point critique souvent neglige

v’ Sélectionner en tenant compte de
v' leurs compétences
v' leurs valeurs
v' leur adéquation a vos clients et vos missions

v Animer, former vos équipes pour partager les expériences et
une meme vision

v Concevoir le plan de rémunération en équiliPbrant production et
commercial

N /7
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Restez crédible et fiable

On n’ est pas toujaoqur-s | e
me me ...

se falre accompagner p¢

Maintenir et enrichir ses expertises

Mettre en place des outils de veille
Avoir des informateurs avec qui échanger

Se doter de méthodologies efficaces

D N N NN

Utiliser le coaching et le partage de connaissances entre
consultants

AN

Créer ses bases de connaissances

S

Tirer les enseignements de ses interventions
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Restez crédible et fiable

Les clients vous en seront reconnd%ssants t votre
credibilite renforcée !

Savoir dire non a des missions

v Refuser les missions:
v Hors de vos champs de compétences

v Sur dimensionnées a vos ressources (trop d¢ sous-
traitance requise)

v Contraires a votre éthique

v' Irréalistes dans le cahier des charges glient

N /7
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Restez credible et fiable
| Acceptez les erreurs et critiques pour en tirer les |
enseignements et sachez le prouver

Respecter ses engagements : collaborateurs,
prescripteurs, clients

v' Se doter des moyens requis

v Respecter les délais

v' Produire avec la qualité requise

v' Fournir les livrables

v Mesurer la qualité ponctuellement

v" Faire un bilan global de la qualité pergife

N /7
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Sachez conqueérir et fideliser vos clients

Ne négligez ni les nouvelles affaires ni les bons
clients

...en equilibrant portefeuille clients et temps consacré a
chaque activité

Conquerir et fidéliser : deux clefs indissociables

v’ Stratégie de 'orteil de I'éléphant
v’ Agilité du Kangourou
v' Energie pour un Marketing de la pile

v" Relation pérenne par le « bisou » client

N /7
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Sachez conqueérir et fideliser vos clients

| Le consultant fait son métier en bon artisan. |

Le dirigeant de cabinet doit étre manager/entrepreneur

Distinguer la notion de « clients » de celle
« d’ affaires » .

v Un consultant a 5 a 7 clients en moyenne
v" Un cabinet doit avoir 10 a 15 clients récurrents

v' La qualité des prestations et de la relation sont le
ciment de la fidélisation

v' L'expertise sert d’entrée. Ensuite, il faut’élargir son
offre
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Contact

Catherine Pompeél

A votre écoute si vous avez des questions...

82 rue du Faubourg Saint Honoré
75008 Paris

Tél. +33 (0)1 58 22 23 80
Mob. +33 (0)6 88 65 00 93

Contact :
cpompéi@dirigeantsetpartenaires.fr
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