QUELQUES NOTES POUR LE CLIENT AFIN DE PRESENTER LE
PROJET, LE PROBLEME, LA PREOCCUPATION EN CODEVELOPPEMENT

QUESTIONS DE PERTINENCE

e Pour qui ce projet / probléme / préoccupation est-il important? Quel est
son niveau d’importance?

e Comment la réalisation de ce projet ou la résolution de ce probléeme
constitue-elle un défi? Quels sont les enjeux?

o Comment cette préoccupation peut-elle constituer une source
d’apprentissage pour moi? Pour mon organisation?

o Est-ce quelque chose de réalisable dans un délai raisonnable?

¢ Est-ce un projet / probléme qui m’appartient, me préoccupe, qui est dans
ma zone de responsabilité et que je choisis librement?

e Quelles sont mes attentes par rapport a cette rencontre et a la
contribution des consultants.

SUR LA PREOCCUPATION, LE PROJET, LE PROBLEME LUI-MEME :
DEFINITION ET PRECISION

¢ Comment définir la situation? (Un projet : quel est le résultat final
désiré? Un probléme : quel est I’écart entre la situation désirée et la
situation actuelle? Qu’est-ce qui fait probléme? Une préoccupation :
comment m’habite-elle?)

e  Qu’est-ce qui a déja été fait par rapport i ce projet/probléme? Qu’est-ce
que cela a donné comme résultat?

¢ Qui sont les personnes et les ressources impliquées dans cette situation?
e Qu’clle est ma démarche? Quels sont mes objectifs?

e Qu’arriverait-il si on ne faisait rien?

e Sur quoi ai-je le plus de contréle? Le moins?

®  Sur quoi aimerais-je étre aidé? Qu’est-ce que les consultants peuvent
m’apporter? Qui d’autre pourrait m’aider?

e Comment vais-je évaluer Patteinte des résultats?



DES PISTES POUR LES CONSULTANTS EN CODEVELOPPEMENT

Les interventions doivent &tre aidantes, avec ’intention d’étre utiles au
client.
Ce sont parfois des questions, parfois des observations, parfois des conseils.

Quelques rappels :

On aide a partir de ce que I’on est.

Aider, c’est entre autres, étre détective, catalyseur, médecin, fournisseur,
spécialiste, appui moral, coach...

Aider quelqu’un c’est faire un bout de chemin avec lui.

Aider passe par P’écoute de soi.

Aider, c’est tenter d’obtenir des résultats.

L’aide a des limites.

Ily a plusieurs fagons d’écouter. On peut notamment syntoniser un canal :

Empathique. Une caisse de résonance : sentir la musique du client...tenter de
comprendre ce qui n’est pas dit.

Analytique. Chercher, trouver des patterns...cerner et mettre en relation ce
qui est.

Créatif. Imaginer. Que se passerait-il si ?

Il faut savoir utiliser

Des questions simples et précises qui vont droit au but.

Des questions ouvertes pour explorer et des questions fermées pour préciser.
Des questions qui permettent 4 la personne de parler d’elle-méme (Que
penses-tu de ?).

Des questions qui permettent de la laisser élaborer; d’élargir ses possibilités
(Peux-tu m’en dire davantage?).

Tout en respectant le rythme du client, en ne le bombardant pas et en lui
laissant le temps d’intégrer.

Des conseils? En donner si le client les demande ou s’il est réceptif a cela.

Des questions a (se) poser

Quels sont les faits?

De quoi a Pair ce systéeme?

Qu’est-ce que c’est que d’€étre ce client dans sa situation?

Est-il maitre de la situation, au volant de son véhicule?

Comment faire pour voir cette situation sous plusieurs angles?
Analyser les intentions : que vise t-il a faire? Qu’est-ce qui ’améne a
envisager tels choix?



e Analyse des stratégies : Qu’a-t-il tenté? Que vise t-il par ses stratégies? Agit-
il par habitude? Quelle est la relation entre ses intentions et ses stratégies?

e Faut-il amener a considérer des apprentissages en boucle simple (trouver les
symptomes et régler le probléme) ou en boucle double (remettre en question
un cadre de référence) ?

e Qu’est-ce que j’ai de mieux 2 faire pour ’aider? L’écouter? :Le stimuler?
L’encourager? Le confronter? Demande t-il des conseils? Quel type de
rétroaction veut-il ? Comment valider ’impact de mes propos?

e Quels sont ses émotions et son ressenti?

Comment est-ce que je réagis moi-méme i ce que j’entends?

e Comment est-ce que je réagis aux propos des autres?

Mise en garde :

e Attention de ne pas insister et de vouloir faire passer un diagnostic a tout
prix. C’est le client qui décide.

e Attention de ne pas vouloir se faire valoir aux autres. Il n’y a pas de
concours.

e 1l faut respecter le rythme, suivre la trame. Ne pas oublier que nous sommes
plusieurs consultants. En plus d’écouter le client, il faut s’harmoniser avec
les autres consultants, tout en favorisant la diversité des points de vue.

e Ne pas oublier que les silences sont utiles.
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