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COMPTE RENDU TELECONFERENCE

Animateur : Edgar GROSPIRON

DEBRIEFING

· MCCA

· Entretien de DEBRIEFING

· Synthèse
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MCCA

Basique de conférencier, le MCCA vous permet de bâtir la relation avec votre auditoire en 2 minutes. Pour cela, il faut Monter qu’on Connaît, Comprend, Apprécie les personnes qui sont en face de nous.

Exemple de MCCA Edgar chez SOMFY : 

Merci de m’accueillir ! je suis ravi d’être des vôtres aujourd’hui pour partager ce grand moment annuel. 

Quand Bernard Guiot m’a dit que j’allais parler devant des Partenaires Experts de cette entreprise, leader sur son marché, je me suis demandé ce que j’allais bien pouvoir vous dire !… 

C’est vrai ! tant il est vrai que lorsque des gens comme vous s’arrachent les reins chaque jour pour vendre des produits et des services à des clients qui ne viennent pas spontanément dans vos show-rooms et que vous faites en plus un « marché », car c’est à vous que l’on doit ce marché, un marché de croissance forte depuis plusieurs années maintenant, je me dis que j’ai affaire à des bons !

Et je suis inquiet car je ne sais pas vraiment ce que je vais pouvoir vous dire de mieux que ce que vous savez déjà ! 

Mais bon… Bernard m’a rassuré lorsqu’il m’a dit que vous dans votre métier et moi dans mon sport, vivions au fond un peu la même chose… 

Etc… 

Le MCCA doit vous permettre d’exprimer vos émotions (exemple : ravi, inquiet) de venir parler devant cet auditoire. Les thèmes ; les enjeux de l’entreprise, le contexte économique, le marché, l’historique, les prosuits, les hommes, leurs résultats…  Importan de toujours mettre en avant les points forts !. 

programme du jour

LE DEBRIEFING

C’est l’outil de capitalisation du savoir-faire.

Un professionnel qui a réussi et qui ne l’explique pas, a une capacité de reproduction faible.

70% des échecs stratégiques viennent de ce que les plans d’action ne sont jamais réellement appliqués.

La précision du débriefing entraîne le professionnalisme : c’est l’acte de formation par excellence.

Lorsque le manager demande un travail, il doit contrôler son exécution.

Pourquoi contrôler ?

Exercer un contrôle sur le travail de ses collaborateurs est inhérent à la responsabilité du hiérarchique. 

Lorsque nous n’exerçons pas de contrôle, 

· notre autorité est remise en cause.

· On ne profite pas des enseignements à tirer des actions réalisées

· Notre capacité à faire grandir le collaborateur est nulle

· On ne valorise pas le collaborateur 

· On montre un désintérêt qui discrédite

· Voire on perd en cohérence et donc en leadership


Les êtres humains attribuent du pouvoir aux personnes qui, de par leur statut, ou leur position exerce un contrôle sur notre travail.

Le contrôle est donc bien une compétence de management. Il ne suppose pas nécessairement la compétence technique.

Contrôler ne peut en aucune façon se réduire à une simple vérification ou constatation. Exercer un contrôle, c’est surtout assurer un suivi, c’est surtout apporter aide et conseil dans la mise en œuvre des actions correctives. Votre rôle est ici essentiel !

Le contrôle n’est plus alors vécu comme « autoritariste », mais comme un suivi, une aide réelle à la résolution des difficultés.

Exigence et harcèlement : 

On peut tout exiger à partir du moment ou les 2 parties se sont préalablement accordées sur le travail à réaliser. s’il n’y a pas accord des 2 parties, si ce n’est pas dans le contrat de départ, l’exigence devient du harcèlement. 

Pour que le contrôle exercé à l’occasion d’un débriefing soit parfaitement accepté de la part de votre collaborateur, il est primordial de s’être briefer sur l’action à engager et d’avoir réservé une date de rendez-vous pour débriefer la séquence. 

entretien de DEBRIEFING

COMMENT DEBRIEFER


Il se réalise par un questionnaire en 3 phases. Vous êtes en position d’interview.

1. Quoi de neuf ? discuter…
60%
· Si tu devais résumer les 15 jours passés, quel succès, quel échec, quelle information, quel problème en plus ? 

· Noter les points d’ombres ; ce qu’il a du mal à expliquer, ce que vous n’arriver pas à comprendre clairement est souvent une action qui n’a, en fait, pas été réalisé ou en partie réalisée. 

2. Interview thématique
30 %

· Revenir sur les points d’ombre.

· Est-ce qu’on pourrait revenir sur…  correspondant aux zones d’ombre

· Ou cela a été mal fait

· Attitude cool ( on cherche ensemble le correctif. Utiliser vos outils de coaching (Spire, 5S, entretient de coaching)…

· Ou il ne l’a pas fait

· Si deux fois, il a 24 heures pour expliquer pourquoi il ne l’a pas fait et ce qu’il compte faire pour résoudre le problème.

· Lui préciser en outre qu’il est hors-jeu.

· Revenir sur les réussites pour valoriser.

· Est-il utile d’optimiser ce point ? 

3. Dernier tour d’horizon
10%

· Faire redire : Ce qui a été compris…
· Actions de correction 

· Action à ancrer parce que réussies
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