LE ROLE-CONSEIL EN ACTION

CREDIBILITE ET INFLUENCE AU QUOTIDIEN




QUESTIONS POUR SE POSITIONNER

A Suis-je percu comme un exécutant ou un conseiller stratégique ?
A Suis-je consulté en amont des décisions ou seulement en

validation finale 7
A Est-ce que jinfluence réellement les décisions importantes 7
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Fonction exercée par un conseiller, qui consiste a consolider les acquis

protessionnels d'une organisation, d'un groupe ou d'une personne et a les guider

dans leurs choix en vue d'améliorer leur etticacité et leur pertormance.

Office québécois de la langue frangaise

Le réle-conseil consiste & accompagner les clients dans leurs décisions en

!/ !/ !/ . ’ .
s'appuyant sur l'analyse, I'expertise et la compréhension du contexte

organisationnel, atin d'éclairer leurs prises de décisions et d’améliorer la

performance et les processus.






LE ROLE-CONSEIL EN ACTION

« Le réle-conseil consiste a éclairer la décision du client, en transformant 'expertise en
compréhension partagée et en choix pleinement éclairés.»

Le role-conseil ne consiste pas : Le role-conseil consiste :

A A décider & la place A A soutenir dans la prise de décision

AA imposer une solution AA proposer des options

A A se limiter aux aspects technique, RH, légal AA relier 'expertise & la réalité du client

A A seulement donner de l'information A A donner du sens & l'information

A A exécuter sans analyser les enjeux A A analyser les enjeux et les impacts

A A porter seul la décision A A partager la responsabilité de la décision

A A simplifier en oubliant les impacts A A aller en profondeur lorsque nécessaire



LE CLIENT
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« Le client n'est pas un spectateur dans une intervention de réle-conseil... sinon, ce n'est plus
du conseil. »

Le role-conseil repose sur une logique de co-responsabilité :

A Le conseiller ne “pense pas a LA place”. Le client doit étre actif dans la réflexion des pistes

d’intervention ou de solution.
A Le client apporte le contexte, les défis, les contraintes. Il ne délégue pas le probléeme — il le rend

compréhensible.
A Le conseiller propose, analyse et met la situation en perspective... mais la décision (I'action)

appartient au client.
A Le client reste imputable des actions, en effet le réle-conseil ne transfere pas la responsabilité.

« Sans engagement du client, méme le meilleur conseil reste théorique. »



LA CREDIBILITE

« La crédibilité en réle-conseil ne repose pas uniguement sur ce que I'on sait ou ce que l'on
fait, mais aussi sur la maniere dont les autres nous pergoivent. »

La crédibilité peut varier selon les perceptions de chacun.

Par exemple :
Aune personne peut nous percevoir comme trés crédibles parce qu’elle reconnait notre expertise
technique;
Aine autre peut remettre cette crédibilité en question si elle sent que 'on comprend moins sa
réalité terrain ou ses priorités.

Ainsi, la crédibilité n'est pas statique. Elle évolue selon :
Ae contfexte;
Bes expériences passées avec le conseiller;
Ae niveau de confiance établi;
Aes attentes et besoins de l'interlocuteur, ete.
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