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Consultant et entrepreneur:
Catherine Pompéï

Domaines de compétences
Repositionnement professionnel et coaching managérial dans tous domaines de l’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 à 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 à 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 à 1987 GESTETNER Responsable recrutement, formation et coaching

puis Directeur de la gestion des carrières (création de poste et du service)

1979 à 1984 Jacques BOREL INTERNATIONAL puis SIAX Consultant

Responsable Recrutement et Formation

Formation:
Diplômée ESC Rouen (1978)

Maîtrise en Droit Privé (1978) 

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

Publications:
« Le Marketing Relationnel B to B » Ed les Echos (200p/ fév.01)

« Les leviers d’efficacité commerciale » Ed les Echos (340p/ Nov.02)

Consultable sur : http://www.lesechos.fr

« Consultant autonome, comment trouver des missions » Dunod , 2 005

http://www.lesechos.fr/


Comment développer votre cabinet de conseil avec succès
Plan de la présentation:

Pensez votre stratégie:

Définissez votre positionnement 

Identifiez votre expertise 

Repérez vos micro-cibles

Faites vous connaître:

Démontrez expérience et professionnalisme 

Animez votre  réseau de prescripteurs 

Personnalisez vos outils commerciaux 

Faites vous reconnaître comme expert 

Gérez votre activité de manière pérenne:

Trouvez des missions pour créer votre cabinet 

Démontrez votre écoute pour susciter la confiance 

Sachez sélectionner, animer et rémunérer vos consultants

Restez créd ible et fiable

Sachez conquérir et fidéliser vos clients



Le positionnement : la clef stratégique

Repérer ses différences avec les grands cabinets de conseil 

en stratégie:

Méthodologie/processus versus expertise fonctionnelle et 
sectorielle

Identifier  les attentes clients :

 mission d’expert 

 mission fondée sur l’expérience 

 Management de transition

 mission de « prestation de service ».

PENSEZ VOTRE STRATEGIE
Définissez votre positionnement



L’expertise : poumon du conseil

Vos clients achètent une expertise, c’est-à-dire 

 un savoir-faire précis

 dans un contexte précis: moment de la vie de 
l’entreprise, secteur d’activité

 à quelqu’un de crédible c’est-à-dire qui sait apporter 
la preuve de son expertise: indicateurs prédictifs de 
l’expertise du consultant

Un expert commence par établir un diagnostic, vision critique 
ÌÛɯÛÌÊÏÕÐØÜÌɯÌÛɯÕÖÕɯÚÐÔ×ÓÌɯÛÖÜÙɯËɀÏÖÙÐáÖÕȭ

PENSEZ VOTRE STRATEGIE
Identifiez votre expertise



La micro-cible, environnement du savoir-faire…

… chaque expertise doit correspondre à une micro cible, et non 

exprimer ce qu’on a envie de faire

 30 à 50 décideurs

 Que l’on peut  repérer  de façon précise

 Que l’on peut nommer

 Qui sont concernés par l’expertise

"ÌɯØÜÐɯÐÔ×ÖÚÌɯËÌɯÚɀ÷ÛÙÌɯËÖÊÜÔÌÕÛõɯÚÜÙɯÓÈɯÔÐÊÙÖɯÊÐÉÓÌɯÌÛɯÚɀ÷ÛÙÌɯ×ÙÖÑÌÛõɯ
dans sa problématique, preuve complémentaire de votre expertise

PENSEZ VOTRE STRATEGIE
Repérez vos micro-cibles



La micro-cible : une exigence de précision

 Les PME/PMI de telle région

 Dans le secteur des volets roulants de la construction

 Désirant s’implanter à l’export sans réseau de 
distribution propre

+Èɯ×ÙÌÔÐöÙÌɯÔÐÚÚÐÖÕɯõÔÈÕÌɯ×ÙÐÕÊÐ×ÈÓÌÔÌÕÛɯËɀÜÕÌɯËõÔÈÙÊÏÌɯ
réalisée:

ÈÜ×ÙöÚɯËɀÐÕÛÌÙÓÖÊÜÛÌÜÙÚɯ×ÌÜɯÖÜɯ×ÈÚɯÊÖÕÕÜÚɯ

ËÈÕÚɯÜÕɯÚÌÊÛÌÜÙɯÖķɯÓɀÖÕɯÌÚÛɯÙÌÊÖÕÕÜȮɯ

avec une expertise maîtrisée.

PENSEZ VOTRE STRATEGIE
Repérez vos micro-cibles



Les diplômes, le statut : réassurance  pour vous !

…Mais pour vos clients ?...

Points clefs à respecter

 Des réalisations illustrées d’ exemples précis proches 
de la problématique de votre client

 Des connaissances précises du secteur et du métier : 
jargon,  revues, acteurs majeurs,  évènements qui 
cadencent la profession, les méthodes et outils en 
vogue, les problématiques …

 Une « culture » économique

FAITES VOUS CONNAÎTRE
Démontrez expérience et professionnalisme



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

Points clefs

 Faire du réseau quand son expertise et sa micro cible sont 
clarifiés, en position d’offreur de solution, et non de 
demandeur

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

 Il faut se centrer sur l’autre plutôt que sur soi : 
Que vais-je lui apporter?

2ÛÖ×ɯãɯÓÈɯËõÔÈÙÊÏÌɯËÌɯÓɀÐÔ×ÖÚÛÌÜÙɯØÜÐɯ×ÙÌÕËɯÛÖÜÛɯÚÈÕÚɯÙÐÌÕɯɯ
donner

FAITES VOUS CONNAÎTRE
Animez votre réseau de prescripteurs



Le prescripteur  :  un incontournable

 On peut ne pas avoir de réseau et trouver des 
prescripteurs

 Les prescriptions se développent en même temps que se 
fortifient les relations

 Les clients satisfaits deviennent souvent les meilleurs 
prescripteurs

FAITES VOUS CONNAÎTRE
Animez votre réseau de prescripteurs

Expertise Micro cible

Prescripteur



Comment s’établit le premier contact avec le 
consultant ?

Source CCI du 92

FAITES VOUS CONNAÎTRE
Animez votre réseau de prescripteurs



Les outils de prescription
 Le rendez-vous avec le 

prescripteur et son suivi

 Un document résumé de 
votre expertise pour 
mémoire

La communication clienté
 Un rendez-vous bien préparé

 Une biographie adaptée

 Des fiches d’expertise

 Une note d’orientation

Une logique de contact,
une communication intentionnelle (one to one)

Prescripteur Client

FAITES VOUS CONNAÎTRE
Personnalisez vos outils commerciaux à chaque cible et problématique

"ÏÈØÜÌɯÊÖÕÛÈÊÛɯÖÜɯ×ÙÌÚÊÙÐ×ÛÌÜÙɯÍÌÙÈɯÓɀÖÉÑÌÛɯËɀÜÕɯÚÜÐÝÐɯËÈÕÚɯ
une base de données. 

,ÌÕÛÐÖÕÕÌáɯÛÖÜÚɯÓÌÚɯõÓõÔÌÕÛÚɯ×ÌÙÔÌÛÛÈÕÛɯÓɀÐËÌÕÛÐÍÐÊÈÛÐÖÕɯÌÛɯ
la communication (si vous pouvez, incluez -y sa formation, ses 

valeurs et ses activités extraprofessionnelles)



Les clients doivent vous trouver 
Votre expertise porte votre renommée

FAITES VOUS CONNAÎTRE
Personnalisez vos outils commerciaux à chaque cible et problématique

A  Privilégier:

 Les courriers très personnalisés et centrés sur l’intérêt de 
votre prospect /client

 Les présentations écrites adaptées à chaque 
client/problématique

 Les contacts très personnifiés

A savoir: le mailing en nombre est perçu comme antinomique 
ÈÝÌÊɯÓÈɯ×ÖÚÛÜÙÌɯËɀÌß×ÌÙÛÐÚÌɯÖÜɯÓɀÌß×õÙÐÌÕÊÌȭ



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

FAITES VOUS CONNAÎTRE
Faites vous connaître et reconnaître comme expert

Se faire prescrire : un effet levier

 Ecrire un article dans un journal spécialisé

 Faire une communication dans un congrès

 Prendre des contacts dans un salon

 Se présenter avec clarté et synthèse en toute circonstance 
professionnelle, voire parfois informelle



Créer : activité chronophage pénalisant la recherche 

de missions
 Un cabinet sans mission ni référence ne rassure que vous (la 

quête du statut)

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

 Vos premières expériences en solo vous donneront du recul 
pour votre business plan et votre positionnement

Gérez votre activité de manière pérenne 
Trouvez des missions avant de créer votre cabinet

Sachez rester pragmatique et humble dans la 
création….

… car se désengager coûte plus cher que s’installer…

+ÈɯÊÙõÈÛÐÖÕɯËɀÌÕÛÙÌ×ÙÐÚÌɯÌÚÛɯÜÕÌɯËõÔÈÙÊÏÌɯÚÛÙÜÊÛÜÙÌÓÓÌɯØÜÐɯ
impose une vision à long terme.



Gérez votre activité de manière pérenne 
Démontrez votre écoute pour susciter la confiance

Susciter la confiance, c’est recueillir une 
problématique et être consulté

Traduire son écoute par de nombreux indicateurs

 Ecoute interactive plus que thérapeutique

 Le verbal comme le non verbal

 Les reformulations synthèses clarifiantes

 Les comptes rendus d’entretien

 Les recommandations



Gérez votre activité de manière pérenne 
Démontrez votre écoute pour susciter la confiance

Votre attitude doit démontrer votre 
professionnalisme

Evitez :

 De suivre vos associations d’idées sans contrôle

 De vous raconter et de vous répandre

 De vous laisser conduire vers une issue improductive



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

 Etre convaincu et convaincant sans être obtus ni arrogant

 Ne pas instrumentaliser vos interlocuteurs

 Vous mettre « à côté » d’eux plutôt qu’en « donneur » de 
leçon, qu’ en personne « sachant »

 Partager vos expériences avec générosité, sans craindre 
de vous faire « piller »

Gérez votre activité de manière pérenne 
Démontrez votre écoute pour susciter la confiance

Être professionnel et naturel sans en rajouter



Gérez votre activité de manière pérenne 
Sachez sélectionner, animer et concevoir un plan de rémunération

Assurez- vous de ne pas créer un « GIE »

La gestion des RH  : point critique souvent négligé

 Sélectionner en tenant compte de 

 leurs compétences

 leurs valeurs 

 leur adéquation à vos clients et vos missions

 Animer , former vos équipes pour partager les expériences et 
une même vision 

 Concevoir le plan de rémunération en équilibrant production et 
commercial



Gérez votre activité de manière pérenne 
Restez crédible et fiable

On n’est pas toujours le meilleur juge de soi -
même…

….se faire accompagner peut être fructueux…

Maintenir et enrichir ses expertises

 Mettre en place des outils de veille

 Avoir des informateurs avec qui échanger

 Se doter de méthodologies efficaces

 Utiliser le coaching et le partage de connaissances entre 
consultants

 Créer ses bases de connaissances

 Tirer les enseignements de ses interventions



Gérez votre activité de manière pérenne 
Restez crédible et fiable

Les clients vous en seront reconnaissants  et votre 
crédibilité renforcée !

Savoir dire non à des missions

 Refuser les missions :

 Hors de vos champs de compétences

 Sur dimensionnées à vos ressources (trop de sous-
traitance requise)

 Contraires à votre éthique

 Irréalistes dans le cahier des charges client



Gérez votre activité de manière pérenne 
Restez crédible et fiable

Acceptez les erreurs et critiques pour en tirer les 

enseignements et sachez le prouver

Respecter ses engagements : collaborateurs, 
prescripteurs, clients

 Se doter des moyens requis

 Respecter les délais

 Produire avec la qualité requise

 Fournir les livrables

 Mesurer la qualité ponctuellement 

 Faire un bilan global de la qualité perçue



Gérez votre activité de manière pérenne 
Sachez conquérir et fidéliser vos clients

Ne négligez ni les nouvelles affaires ni les bons 
clients …

...en équilibrant portefeuille clients et  temps consacré à 
chaque activité

Conquérir  et fidéliser : deux clefs indissociables

 Stratégie de l’orteil de l’éléphant

 Agilité du Kangourou

 Energie pour un Marketing de la pile

 Relation pérenne par le « bisou » client



Gérez votre activité de manière pérenne 
Sachez conquérir et fidéliser vos clients

Le consultant fait son métier en bon artisan.

Le dirigeant de cabinet doit  être manager/entrepreneur

Distinguer la notion de « clients » de celle 
« d’ affaires » . 
Halte à la chosification du client !….

 Un consultant a 5 à 7 clients en moyenne

 Un cabinet doit avoir 10 à 15 clients récurrents

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

 L’expertise sert d’entrée. Ensuite, il faut élargir son 
offre



Contact

Catherine Pompéï

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


