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PRATIQUE DES
ENTRETIENS DE MANAGEMENT

Et maintenant, qu’est-ce que je dis ?

Une nouvelle méthode pédagogique centrée sur déeetr: 100%
consacré au face a face, c’est un guide pratiqoeretret pour mener
les 9 entretiens de management les plus fréquents.

Allez directement a I'essentiel : pour chaque éi@ne en vingt pages
seulement, faites le tour des piéges a éviterebdas réflexes.

Sachez comment réagir et rebondir en toutes citanoss : le livre
couvre 80% des entretiens du quotidien (au moingaufour).

Pour les managers ou les collaborateurs ?

Le point de vue des deux cotés du bureau: décpusoenment
fonctionne votre interlocuteur. Sachez décoder fsems et ses
motivations pour obtenir ce que vous attendez.

Manager hiérarchique, chef de projet ou managenswexrsal,
découvrez les clés pour diriger et motiver vos gegl Obtenez des
résultats au-dela de leurs habitudes.

Face a votre propre hiérarchie : comment réagiomr@ent éviter les
pieges et les voies de garage ? Sortir d’'une ingpadsurrente ?
Obtenir une décision ? L'influencer a votre avagtag

100% utile pour piloter vos équipes et gérer votemagement.

Exemples réels en DVD

Plongez directement dans l'action : 9 films clircadl (les erreurs a
éviter) et un bonus (flm modele). Intégrez imméeliaent les
attitudes a éviter pour réussir vos entretiens. [fé®s sont

commentés et analysés en détail : ce qu'il fauteévce qu'il faut

anticiper et comment piloter I'entretien, de chago® du bureau.

DVD réalisé par = PUBLISHING



Introduction

Etes-vous manager ou collaborateur ?

Nous sommes tous manager et collaborateur. ColHédaor, c'est

évident, manager, nous le sommes dés que noussgémermission, Si
simple soit-elle. En effet, le management hiérayehin’est pas la
seule situation de management. Citons le managedemirojet, le

management matriciel, le management transversamdaagement
d’'un stagiaire ou d'un prestataire, le suivi d’'uollégue pour une
tache ponctuelle, et, d'une maniére générale, $olgte situations ou
vous devez gérer (« manager ») une personne, umeeéqu une

situation (les clients aussi se « managent »).aPertméme nous ont
fait remarquer qu’il leur arrivait de gérer leur mager (voir

bibliographie)... Les entretiens pour négocier, dim ou recadrer
seront trés utiles aussi dans ce sens.

A qui s’adresse ce livre :
au manager ou au collaborateur ?

Chaque page de ce livre concerne autant le mangger le
collaborateur. Pour le comprendre, reprenons lectsire du livre :

- Il est constitué de 9 chapitres principaux : hapitre par entretien
de management. Ces entretiens ont été choisisgaprésentent 80%
des entretiens du quotidien. Un manager conduiains I'un de ces
entretiens tous les jours, et certains entretiens faits plusieurs fois
par semaine. Avec un seul livre, vous étes armé [fEssentiel de vos
entretiens.

- Chaque chapitre est constitué de 3 parties :

Un film clin d’ceil (1 & 2 min.) sur le DVD vendu ew le
livre : le mauvais exemple de management, ce ge’flaut pas
faire.

Onglets gris clair: 4 pages sur le dialogue ddmsii
commentés sur la page en regard. Les commentaires
concernent aussi bien le manager que je collahgrate



Onglets gris foncé : une dizaine de pages de dsngeur le
manager.

Onglets noirs: une dizaine de pages de conseils p®
collaborateur.

- Chaque partie est utile au manager comme aubooliéeur :les
pages consacrées au manager par exemple sont austlies au
collaborateur, qui se met a sa place, et découvre point de vue
«de lautre coté du bureau » Il comprend alors comment se
positionne son manager, ses contraintes, ses ergesixraintes et ses
difficultés. Et inversement. Ainsi, chacun ayannmaissance de la
position de l'autre, pourra gérer I'entretien auemx des intéréts
respectifs.

- Le dernier chapitre est un bonus: il traite lé@atretien modéle

pour I'entretien de recadrage. Ce qu’il faut faleepon exemple. Le
film correspondant est disponible sur le DVD, e tBalogues sont
commentés pour le manager comme pour le collahgraertains
entretiens modeles, qui concernent des entretig@i®s en « clin
d’'ceil » dans ce livre, mais qui ne sont pas présdans le DVD,
peuvent étre téléchargés librement sur le site vasfypublishing.com.

- A la fin de l'ouvrage, des fiches pratiques repent de maniere
synthétique les étapes de chaque entretien etaldsufs clés de
succes (pour le manager), ainsi que les piegesitér @t les bons
réflexes (pour le collaborateur).

Conseils de lecture

- Les entretiens sont agencés dans l'ordre chrgitple d'une

mission en entreprise : fixation des objectifs,spdelégation, puis
contréle... pour finir avec I'entretien de félicitati. Vous pouvez
cependant choisir de commencer par le chapitreoti® hoix sans
respecter cet ordre : ils sont indépendants. Nous vecommandons
toutefois de lire chaque entretien en entier, DVDive, avant de

passer au suivant.

- Pour chaque entretien :

Visionnez le film sur le DVD avant de lire les commtaires.
Notez vos observations sur une feuille : vous lEwmmarerez
avec les notres.



Lisez apres les commentaires en regard des diaddgonglets
gris clair). Vous pouvez revoir les films sur DV valider
les remarques du livre.

Lisez ensuite les conseils pour les managers et les
collaborateurs. N'hésitez pas a revoir les films BYD : la
répétition est un levier trés puissant pour asdiarcrage des
bonnes pratiques (et des erreurs a éviter).

Lorsque vous aurez lu quelques chapitres, lisen éd fiches
pratiques correspondantes et tentez de vous rersénh®r
détail des points clés (validez que vous avez béenu les
conseils donnés).

Idéalement, chaque film du DVD doit étre vu 3 fomsnimum
pour imprimer les erreurs a éviter.

Avertissement : si certains des films clin d’ceilusosemblent
caricaturaux, c'est que nous avons concentré noualibresurs en
moins de deux minutes (pour des entretiens effedéfpres d’'une
heure pour certains). C’est cette accumulationi gres de temps
qui peut paraitre exagérée. En revanche, chagearasolée est
bien réelle : vous étes d’ailleurs trés nombreex &moigner...

Avec ou sans DVD ?

Vous pouvez lire le livre sans DVD (les dialoguesnts repris

intégralement dans le livre). Cependant, les filwg le DVD

expriment le non verbal des échanges (posturestuailes et

intonations, qui représentent plus de 90% de la nconmication

interpersonnelle). De plus, les films jouent sutr@anémoire visuelle
et auditive : voir et entendre les films vous pdtraede mémoriser les
attitudes a éviter en entretien... et de les évitas plrement lors de
vos prochains entretiens !



CHAPITRE 1

Fixer des objectifs

Qu’est-ce gu’un entretien de fixation d’objectifs ?

Pour les objectifs annuels: c'est I'entretien ¢&i conditionne
'année. Pas seulement pour les primes de résutaét aussi le guide
qui oriente le travail de toute I'année. C’est diom importance.

Pour les objectifs d’'une mission ponctuelle : c’&shtretien qui
donne la feuille de route au collaborateur. L’englende la mission
dépend essentiellement de cet entretien. Si lesctilsj sont mal
définis ou mal compris, il y a peu de chances quérdvail final
corresponde aux attentes du manager. A lui dondrabuire ses
attentes en des objectifs clairs et atteignables.

Les erreurs les plus fréguentes

Les objectifs annuels sont annoncés... plus rareragpliqués ou
négociés. Pourtant, un entretien complet est néregsour s'assurer
gu'’ils seront bien remplis.

Pour les missions ponctuelles, I'entretien estlies gouvent ignoré.
Grave erreur ! Sans direction, comment arriver ra art ?

Du coté du collaborateur, c’est un entretien reélow qu’est-ce qu’on
va encore m’'imposer ? ». Au contraire, c’est urtke ajui doit guider
I'action au quotidien, et la faire reconnaitre end’année.

Les bons réflexes...

Avant de donner des objectifs a son collaborateunanager doit lui-
méme se poser la question : « qu'est-ce que jd&ter», « quel est
mon objectif ? », « pourquoi est-ce que je condittecmission ? ».



Dialogues
Clin d’ceil : ce gu’il ne faut pas faire
en entretien de fixation d’objectifs

Fabrice : maintenant que tu es en poste, je vais pouvalotmer des
objectifs... c’est la régle (moue ennuyégg).

Magaly (surprise, un peu décontenanc@&uh, oui, bien sdr... quand
est-ce que tu veux qu’on se voie ? (sort son agenda

Fabrice (minimise): oh, ben on n’a qu’a faire ¢a tout de suite, on en
sera débarrassé, hein ? (sourire forcé, ne regasidlagaly, cherche
une feuille de papier et un stylo)2)

Magaly (un peu méfiante) : euh... en fait jai rien prépéae. tu
veux pas me laisser un moment pour y réfléchir ?

Fabrice (tout en farfouillant sur son bureau) : oui, b&sttout vu...
les objectifs ici, ils sont pas négociables (seueinnuyé pour Magaly)
(3)... moi, je recois des instructions du Directeur @elivision, et je
répartis sur I'équip€4)... chacun se débrouille comme il veut, mais
c’est pour tout le monde pardb) (a trouvé une feuille et un stylo)
voila... bon, je te fais ca de téte, hein... euh (lmaitss yeux
ostensiblement géné et réfléchit sur sa feuite)

Magaly (inquiete, s’appréte a prendre des notes)

Fabrice : alors, pour les chiffres, c’est 540.000€(7)

Magaly (étonnée) : hein ?...

Fabrice : non mais c’est pour toute ton équipe !

Magaly (tente de se défendre) : ben oui, mais quand mémene
parait énorme... et je viens juste de reprendre ip@Egjustement... et

puis il y a les nouveaux produits... personne ne @igu’ils vont
donner !



CO mme ntal F€Siace dialogues

1 Comment Fabrice présente-t-il la fixation des oljés ?
En annoncant «c'est la régle » avec une moue,oitra qu'il considére ces
objectifs comme une sanction, un passage obligédeuté des collaborateurs. Lui-
méme doit le redouter avec sa direction...

2 Comment expliquer I'attitude de Fabrice ?
La fixation d’'objectifs serait une corvée sans imi@oce, a écarter au plus vite. |l
fuit donc le regard de Magaly qui souhaite y aceothvantage d’importance.
En cherchant une vague feuille volante, il indiquiairement qu’il ne I'a pas
préparé, alors que c’est I'avenir et I'évaluatiorafe de Magaly qui sont en jeu.

3 Quel sentiment Fabrice donne-t-il & sa collabortiat ?
Les objectifs seraient joués d'avance: pas de aiggon. D'autant plus
déstabilisant que Magaly n’a rien préparé et ge'débute dans son poste.
La forme de la réponse et le ton employé : Fabmicse soucie pas de la réaction de
Magaly, ni méme de son adhésion aux objectifs.

4 Quelle est I'erreur de management de Fabrice ?
Manceuvre démagogique : Fabrice se réfugie dersarehiérarchie pour faire
accepter d’avance des objectifs difficiles. Il faitmprendre a Magaly qu'il est de
son coté, face a la direction, mais qu’en méme seihp’y peut rien...
Il ne fait pas siens les objectifs de sa Direcgbn’endosse pas la responsabilité des
objectifs : il renvoie toutes les responsabilitésson propre management.
Il répartit les objectifs mécaniquement : il ne déggas analysés avant de les ventiler.

5 Qu’est-ce que signifie cette remarque ?
Fabrice n'accompagnera pas Magaly dans la réalisde ses objectifs
Il se désintéresse des méthodes employées par Wag démotive car il lui fait
comprendre qu’elle n'aura pas d’aide de sa part.

6 Quelle impression Fabrice donne-t-il a Magaly ?
Il n"accorde pas d’'importance a I'entretien ni aupjectifs eux-mémes.
Les yeux baissés de Fabrice indiquent clairemetit mjest pas a l'aise avec sa
propre attitude. Il fuit la confrontation avec Maga

7 Fabrice vient de donner un objectif : en quoi @sthcomplet ?
Il ne précise pas qui doit le réaliser, dans qéhidsur quels produits et services,
avec quels moyens (promotions, actions commerciadesources en personnel).
Il ne précise pas comment il est arrivé a ce ahiffr



Conseils aux managers

Les pieges a éviter
sur I'entretien de fixation d’objectifs

Composition : sur une double page

Nous vous présentons quelques situations vécugserla beaucoup
d’autres, bien sdr, et la liste serait trop longueresser. Avec ce
florilege cependant, vous aurez un apercu synthétaes principales
erreurs a éviter.

L'entretien a la sauvette: entre deux portes ou a la fin d'un
autre entretien : c’est I'entretien que le managese au débotté,
parce qu'il vient d'y penser, et dont il veut masifement se
débarrasser au plus vite.

L’entretien par surprise : le manager n’a pas préparé son bureau
pour accueillir son collaborateur. Il est en déssrdl ne trouve
pas de feuille de note (il ne note rien dailleun$)n’a pas le
dossier de son collaborateur, et il doit se remémitentretien de
I'année passée devant son collaborateur.

L’entretien post-it : c’est I'entretien qu’on pourrait remplacer
par un post-it placé bien en vue sur le bureau alalorateur
avec la liste des objectifs comme on fait sa lkstegpere Noél. Le
manager n’attend pas vraiment de réponse de stabomteur.

Les objectifs couperet : fixer une seule date de rdv, en fin
d’année, sans rdv intermédiaire (contréle contigvaluation
est du type « tout ou rien ».

Le manager parapluie: il se protege sous la cape de sa
hiérarchie. Il présente les objectifs « venus dieut ». Il les
regrette bien en général, mais il n’y peut rierestcomme ¢a, ce
n’'est pas de sa faute...

La girouette ou le démagogue plus rare, c’est le manager qui,
face aux arguments de son collaborateur, a acdeptéduire ses
objectifs de maniere exagérée, ou sans obteniodgensation.
Si bien gu’il devra augmenter les objectifs desesutnembres de
I'équipe (difficile) ou renégocier les objectifs densemble de
son équipe avec sa hiérarchie (impossible).



Les bons réflexes du manager

en entretien de fixation d’objectifs
sur une double page

Passez vos objectifs au crible du guide ci-dessbugrifiez qu’ils
répondent bien a ces exigences. A défaut, rettazdéds (manager)
ou faites-les préciser (collaborateur).

Un objectif doit étre :

Dit et écrit : un objectif implicite n’est pas un objectif.rly a
pas « d’évidence » en matiére d’objectif.

Défini : la nature de I'objectif doit étre précisée : palez pas
« d’incidents clients », mais plutét de « courrjergils, appels
téléphoniques diment enregistrés par le servieatait qualifiés
comme tel par le service qualité ».

Formulé : la formulation de I'objectif est aussi important
o0 verbes d’action par opposition aux verbes d’état. Dites
« Réduirdes retards de 80% » plutbt que « @remps »)

o termes spécifiquexontre des termes vagues ou abstraits.

Dites «répondrepar courrierdans les 48h a toutes les
réclamationsclient faites_par maib plutbt que « traiter les
insatisfactions client dans les 48 heures »

Un résultat: et non une méthode ou un moyen (souvent

confondus avec les résultats). Dites « Réduire0dé es denrées
jetées pour dépassement de date limite de consoeommaplutét

gue « Gérer les stocks premier-rentré/premier-gmtir réduire

les pertes ».

Mesurable : quelle unité ? Quelle quantité ?

Imputable : qui est responsable de quel objectif ou de quell
partie de I'objectif ?

Daté: a partir de quand ? Et jusqu’a quand ? Ou swlleu
période ?



Les étapes de I'entretien de fixation d’objectifs
Note pour la composition : sur une page

0 — Prévenir
Donnez rdv a l'avance, donnez les objectifs et defea au
collaborateur de préparer les éléments nécesgaoesi-dessous).

1 — Accueillir en confiance
Indiquez les obijectifs, le déroulé et la durée 'dattetien. Mettez
votre collaborateur a l'aise, brisez la glace.

2 — Rappelerles objectifs précédents
Les objectifs, les résultats et le contexte queis de les atteindre.

3 — S’accordersur le contexte actuel et les prévisions

Chacun l'aura préparé et partage librement son:avest le moment
de prendre des informations de part et d’autre.n@ares objectifs de
'entreprise et de I'équipe pour donner du sensiret perspective a
votre collaborateur. Appuyez-vous sur des faitscoets et des
chiffres.

4 — Présenterles objectifs

Présentez vos objectifs. Dans certains cas, vousgmdemander a
votre collaborateur de proposer ses propres ofgemtant de formuler
les siens.

5 — Débattre

Chacun doit pouvoir s’exprimer : argumenter sur fEss et des
chiffres. Parlez a la premiére personne et au ptéBensez davantage
en termes de solutions que de contraintes. Restaécsur les
objectifs finaux de I'entreprise. Trouvez un tenra’entente réaliste
dans le cadre de votre délégation

6 — Conclurepositivement

Signez et faites signer les objectifs du collabarat Validez

'acceptation réelle et sans réserve. Conclueztigesient sur les
bénéfices mutuels (entreprise et collaborateut)ednare ces objectifs
et la confiance dans la réussite de votre colldbara(donnez des
arguments factuels).



La bonne attitude du manager

en entretien de fixation d’objectifs

Note pour la composition : sur une page

- Prenez le temps de mettre votre collaborateur igel’ac’est un
entretien souvent mal vécu par des collaborateurgegloutent

I'entretien catastrophe.

Votre objectif n’est pas de « faire passer » Igsailis, mais bien

de les faire accepteRestez donc a I'écoute de votre collaborateur

pour comprendre ses freins éventuels, ses inq@stud

Restez ouvert et créatif pour trouver des solutiongvantes au

bénéfice de I'entreprise et de votre collaboratblinésitez pas a

suivre les pistes proposées par votre collaborateur

Soyez équitable et objectif d'un collaborateurautre. Equitable

ne veut pas dire égalitaire : chacun dispose depétences et

d’objectifs personnels différents. Sachez en teampte dans la
répartition des objectifs de I'équipe.

S’il le faut, n’hésitez pas a proposer un secondpalr donner a

'un comme a l'autre le temps de travailler surta@s points,

voire de faire des recherches complémentaires.

Sur la forme de I'entretien : en fonction de la ivation et de la

compétence de votre collaborateur par rapport djectfs que

vous souhaitez lui assigner, vous adapterez vttitade pendant

I'entretien :

o Collaborateur peu motivé, peu compétent: entretien
davantage directif, fixez des objectifs tres dEisil et
quantifies avec des points de contrdles fréquents.

o Collaborateur peu motivé, compétent : rappelezelggux,
laissez davantage de latitude sur les moyens, foez
objectifs globaux de résultat, et annoncez cepdnaasuivi
régulier.

o Collaborateur motivé, peu compétent : questionn¢meavert
sur les difficultés présagées, proposez une aidptéd, et
fixez des objectifs de progrés sur chague pointsdame
perspective de développement des compétences.

o Collaborateur motivé, compétent : recherchez auvkadés
moyens de dépasser les objectifs et envisagez uleeaox
développements qui pourraient faire I'objet de pexhains
objectifs.



Consells aux collaborateurs

Les pieges a éviter
sur I'entretien de fixation d’objectifs

Note pour la composition : sur une double page
Voici quelques situations concretes vues par Iéalbotateur : peut-
étre les avez-vous déja vécues ? Cas pratiquetsbss :

Le sens unique dans cet entretien, vous considérez que tout
vient de votre manager et vous n'osez pas donnerasis. La
discussion est en sens unique.

La solution: restez convaincu que c’egbtre entretien, et
gue vous devez co-piloter la réunion. Si vous ddeener
votre accord en fin d’entretien, devez exprimere/awis.

Tout sera plus clair demain...: vous n'avez pas saisi toutes les
implications de vos objectifs, vous n’en avez pasngris le
détail, mais vous ne creusez pas, en espéranbquse décantera
le lendemain, ou que vous pourrez demander desit®rs!'un
de vos collégues a la cafétéria.

La solution :Au contraire, respectez ce principe: refusez de
ne pas comprendre! Avant d’accepter quoi que dg so
prenez le temps de tout comprendre, et, au bessiez
demander des explications complémentaires.

Le ballottage: vous vous faites ballotter d’objectif en objectif
Vous avez bien des remarques a faire, mais chaisigde vous
en faites part a votre manager, celui-ci part dissexplications
floues ou des digressions longues qui vous foritdaprise sur
votre question initiale.

La solution : Dans ce cas, insistez pour revenir sur sa
guestion initiale. Au besoin, écrivez les questiqusvous
viennent en cours d’entretien, et ne les cochezlopsgue
vous aurez obtenu une réponse satisfaisante. En fin



Les bons réflexes du collaborateur
en entretien de fixation d’objectifs

En début d’entretien

Magaly a un bon réflexe : elle propose de remédtnelv a plus tard
pour se donner le temps de le préparer. Elle péert plus loin et
recadrer Fabrice sur I'utilité des objectifs ansuéela lui permettra,
dans un second temps, de refuser de traiter lesctifbj de I'année
dans I'immeédiat. Exemple de formulation :
« Oui effectivement, les objectifs annuels soés timportants
pour moi car c’'est une aide précieuse qui doit oheaia diriger
mes efforts tout au long de lI'année. C’est doncsujet qui
justifie un entretien a part entiére... »

L’erreur de Magaly
« ... tu ne veux pas me laisser un peu de temps pfiéchi 2... »
Elle demande un temps de préparation alors quedeate comprend
méme pas les enjeux de l'entretien. Magaly dewhitot rappeler
limportance de I'entretien de fixation d’objectifsExemple de
formulation :
« Comme je viens de le dire, la fixation de mesailis va
conditionner I'ensemble de I'année et elle seraedatnante pour
mon évolution. C’est suffisamment important poue quous
prenions le temps, toi et moi, de travailler suisiget chacun de
notre coté avant de nous rencontrer... »

En cours d’entretien

L’erreur de Magaly

« (S'appréte a prendre des notes)

Magaly ne réagit pas lorsque Fabrice lui annonaelesl objectifs ne
sont pas négociables. Dans les faits, le montaiffté&lies objectifs
est effectivement rarement négociable. Cependagd, rhoyens
accordés pour y arriver, les échéances, les conditjui entourent ces
objectifs sont souvent aménageables. C’est justerfietérét de
I'entretien de fixation d’objectifs. Magaly aurgiti réagir a ce




La bonne attitude du collaborateur
en entretien de fixation d’objectifs

Considérez l'entretien de fixation d’objectif commme aide
précieuse : c’est un guide qui vous donnera urextiim pendant
toute la période considérée

C’est aussi le moyen d’étre évalué objectivemerftred’année.

Prenez le temps de le préparer par écrit. Structlge faits,
chiffres et arguments. Imaginez plusieurs scénachuffrés et
envisagez les conséquences a l'avance.

Ne restez pas sur la défensive : ne considérezqpasvotre
manager espere vous donner un maximum d’objectéalistes.
Son intérét est le votre : I'atteinte des objediifdividuels pour
garantir les objectifs de son équipe.

Plutét que de négocier aprement sur des volumbssitez pas a
demander plutét des moyens ou une aide de votragearpour
réaliser les volumes demandés. Sollicitez-le asisisia méthode
a utiliser. N’hésitez pas a partager votre pointvde et a faire
part de toutes vos remarques. Veillez cependaed dofmuler de
maniére factuelle et positive.

Pensez davantage en terme de solutions que d’'mnecRestez
toujours positif durant I'entretien : ce n’est paee lutte, mais une
recherche du meilleur compromis.



Les fiches pratiques
du manager



FICHE PRATIQUE MANAGER 1
Fixer des objectifs

Rédigez vos objectifs Les étapes de I'entretien

Un obijectif doit étre

0 — Prévenir : préparation

Dit et écrit réciproque

Défini : 1 — Accuelllir : objectifs, déroulé
. et durée

o Formulé

0 Exprimé en résultat

2 — Rappeler les objectifs précédents
3 — S’accorder sur le contexte

Mesurable ] o
4 — Présenter les objectifs
Imputable i
) 5 — Débattre
Daté "

] ] 6 — Conclure positivement:
Séquence valorisez I'accord et fixez la date
Equipé _du pr,0<_:h_ain rdv  d’évaluation

intermédiaire
Récompensé
Exigeant
Accessible
Utile
lteratif
Multiple

Accepté



Les fiches pratiques
du collaborateur
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Les erreurs a éviter

FICHE PRATIQUE COLLABORATEUR 1

Entretien de fixation d’objectifs

Tout attendre du manager.

Tout accepter sans
guestionner.

Accepter sans comprendre.

Accepter sans connaitre les
solutions pour les
atteindre.

Accepter de n'avoir pas
d’objectif ou des objectifs
mal définis.

Accepter des objectifs sans
avoir de prise dessus
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Les bons réflexes

Considérer les obijectifs
comme une aide et non une
contrainte.

Négocier davantage sur les
moyens accordés que sur les
objectifs eux-mémes.

Penser plus solutions
gu’objections

Se préparer en amont ou
demander un temps de
préparation.

Chiffrer précisément les
résultats antérieurs

Evaluer les prévisions

Refuser d’accepter que les
objectifs ne seraient pas
négociables.

Poser des questions ouvertes.

Prendre de temps de
comprendre tous les objectifs
et leur portée : résister a la
pression du manager qui
voudrait faire signer sans
discussion.



