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DO
C DE FO

RM
ATIO

N ELEM
ENTAIRE

Le
 c

o
d

é
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e
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A Q
UO

I CA SERT ?

•
C

’est une m
éthod

e toute sim
ple pour fa

voriser l’entra
id

e entre d
es pa

irs, a
u 

sein d
’une équipe. 

•
Elle repose sur l’envie d

’a
pprend

re d
es a

utres.  

•
Elle propose d

es m
éthod

es et postures pour tra
nsform

er cette envie en 
écha

nges effectivem
ent prod

uctifs.
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CE Q
UI EST LE PLUS IM

PO
RTANT

Le cod
éveloppem

ent repose sur les a
ttitud

es d
es pa

rticipa
nts :

Il fa
ut a

vo
ir e

nvie
 d

’a
p

p
re

nd
re

 d
e

s a
utre

s p
lus q

ue
 d

’a
p

p
re

nd
re

 a
ux a

utre
s
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Q
UELS SO

NT SES PRINCIPES ?

•
Le

 
c

o
d

é
ve

lo
p

p
e

m
e

nt 
e

st 
une

 
m

é
tho

d
e

 
trè

s 
so

up
le

 
p

o
ur 

la
q

ue
lle

 
vo

us 
tro

uve
re

z d
e

 no
m

b
re

use
s d

é
finitio

ns trè
s d

iffé
re

nte
s.  

•
Il se

 p
ra

tiq
ue

 e
n g

ro
up

e
s d

e
 4 à

 6 ha
b

itue
lle

m
e

nt, m
a

is no
us, c

he
z A

LBU
S, 

no
us e

n fa
iso

ns fré
q

ue
m

m
e

nt à
 2, e

t ç
a

 m
a

rc
he

 trè
s b

ie
n. 

•
Il fa

ut a
vo

ir un p
e

u d
e

 te
m

p
s d

e
va

nt so
i, surto

ut si o
n e

st 5 o
u 6 : 

•
30 m

in sem
ble être un m

inim
um

. 
•

Les théoriciens pa
rlent d

e 2h/3h m
inim

um
 ; cela

 nous sem
ble nécessa

ire 
pour les sujets très va

stes ; m
a

is n’a
yez pa

s peur d
e tra

va
iller en 30 m

in sur 
un sujet précis. 

•
Le

 p
rinc

ip
e

 d
’une

 d
isc

ussio
n c

o
-d

é
ve

lo
p

p
e

m
e

nt c
’e

st : 
•

Un d
es m

em
bres d

u groupe a
pporte un sujet sur lequel il a

 un bloca
ge => 

Il est le C
LIEN

T 
•

Les a
utres vont chercher à

 com
prend

re le problèm
e puis proposer d

es 
solutions => Ils sont les C

O
N

SULTA
N

TS 
•

D
a

ns un co-d
éveloppem

ent, le C
LIEN

T d
écid

e à
 la

 fin.
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Un déroulem
ent de co-développem

ent

Exposé d
u sujet pa

r le client

Présentation d
es attentes  

Q
uestions / réponses d

e com
préhension

Proposition d
e solutions pa

r les consulta
nts 

Tri d
es solutions en d

irect d
a

ns les écha
nges

Synthèse et prise d
e d

écision pa
r le client

D
ébrief d

e l’exercice
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Dans le détail 1/5

✓
✗Ra
conter tout le projet, et tout le contexte. C

’est 
inutile

Un exposé précis, court si possible.

Etre a
ussi tra

nspa
rent que possible.

Em
bellir la

 réa
lité.

Tra
iter d

’un sujet qu’on a
 envie d

’a
m

éliorer
Tra

iter d
’un sujet qu’on n’a

ura
 pa

s le tem
ps 

d
’a

m
éliorer.

Exp
o

sé
 d

u suje
t p

a
r le

 c
lie

nt

L’e
xp

o
sé

 d
u suje

t d
ure

ra
 c

la
ssiq

ue
m

e
nt e

ntre
 10 

e
t 20 m

in.

CLIENT
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Dans le détail 2/5

✓
✗N

e d
em

a
nd

er que d
es réa

ctions généra
les

Term
iner pa

r une a
ttente précise, cla

ire et 
honnête : « j’ai besoin d

e vous sur tel point »

Poser d
es questions « Pourquoi » pour bien 

s’im
prégner d

u contexte
Foncer sur les solutions qu’on a

 d
éjà

 m
is en 

oeuvre d
a

ns ce genre d
e ca

s.

A
ccepter la

 situa
tion telle qu’elle est.

D
ire « tu aurais d

u …
. »

Pré
se

nta
tio

n d
e

s a
tte

nte
s / Q

ue
stio

ns d
e

 c
o

m
p

ré
he

nsio
n 

C
e

tte
 p

a
rtie

 p
e

ut d
ure

r q
ue

lq
ue

s m
inute

s, e
t 

jusq
u’à

 20/30 m
in e

n fo
nc

tio
n d

e
 la

 c
o

m
p

le
xité

 
d

u suje
t e

t d
u no

m
b

re
 d

e
 c

o
-d

é
ve

lo
p

p
e

urs.

CLIENTCONSULTANTS
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Dans le détail 3/5

✓
✗Insister sur une solution qui ne sem

ble pa
s pla

ire 
a

u client.
Proposer d

es solutions a
rgum

entées et illustrées

Ra
isonner com

m
e si on a

lla
it le fa

ire nous m
êm

e 
et intégrer les contra

inte d
u client, y com

pris 
irra

tionnelles (peurs d
iverses)

Proposer ce qui a
 m

a
rché pour vous, et va

 
FO

RC
EM

EN
T m

a
rcher a

illeurs.

C
om

pléter les solutions qui pla
isent a

u client 
d

a
ns une logique O

UI ET.

La
isser le client se d

ébrouiller a
vec une solution 

qui n’est en fa
it qu’un principe sa

ns s’a
ssurer 

qu’il ne se retrouvera
 pa

s « com
m

e une poule 
d

eva
nt un coutea

u ».

Pro
p

o
sitio

n d
e

 so
lutio

ns 

C
e

tte
 p

a
rtie

 p
e

ut d
ure

r 1h si le
 suje

t e
st trè

s d
e

nse
. 

M
a

is a
ussi 15 m

in d
a

ns un p
e

tit g
ro

up
e

 ro
d

é
.

CLIENTCONSULTANTS

A
ccepter un principe sa

ns sa
voir com

m
ent le 

m
ettre en oeuvre.

Fa
ire 

c
re

use
r 

le
s 

so
lutio

ns 
a

ux 
c

o
nsulta

nts 
« C

om
m

ent fera
is tu pour…

. ?»

Refuser ce qui ne pla
it pa

s ou ne convient pa
s.

A
ccepter pour ne pa

s froisser.
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Dans le détail 4/5

✓
✗Fa
ire com

m
e si tout ça

 éta
it norm

a
l et gra

tuit 
(c’est d

u tem
ps).

A
u d

elà
 d

u m
erci, c’est utile d

e d
ire ce sur quoi 

on pa
rt, ne sera

it-ce que pour a
ncrer sa

 propre 
d

écision.

Ind
iquer éventuellem

ent les points qui restent 
so

m
b

re
s, 

e
t 

q
ui 

d
e

vro
nt 

ê
tre 

re
tra

va
illé

s 
u

lté
rie

u
re

m
e

n
t 

(p
a

s 
fo

rc
é

m
e

n
t 

e
n 

cod
éveloppem

ent.

D
écid

er pour fa
ire pla

isir.

Synthè
se

 e
t p

rise
 d

e
 d

é
c

isio
n 

Q
ue

lq
ue

s se
c

o
nd

e
s p

a
rfo

is.

CLIENT
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Dans le détail 5/5

✓
✗Re
p

ro
che

r 
la

 
p

o
sture 

a
ux 

co
nsulta

nts 
(q

ui 
a

pprennent com
m

e vous)
D

ire là
 où on s’est senti a

id
é / entend

u ou a
u 

contra
ire m

a
l écouté.

D
ire 

si 
o

n 
s’e

st 
a

uto
risé

, 
e

t 
a

ve
c 

q
ue

lle
s 

techniques.
Reprocher la

 posture a
u client (qui a

pprend
 

com
m

e vous)

D
é

b
rie

f d
e

 l’e
xe

rc
ic

e
 

Q
ue

lq
ue

s m
inute

s

O
PTIO

NNEL

Po
ur une

 é
q

uip
e

 q
ui d

é
b

ute
, o

n p
re

nd
ra

 le
 te

m
p

s d
’un d

é
b

rie
fing

 d
e

 la
 d

isc
ussio

n e
lle

-m
ê

m
e

.

CLIENTCONSULTANTS


