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Vous n‘avez pas besoin d’étre directeur financier pour engager
le débat sur le Retour sur Investissement (ROI) . Ce qui est im-
portant, c’est de savoir comment pense un directeur financier. Il
a pour fonction d’optimiser les retombées économiques au pro-
fit de I'entreprise. Son approche pour cela est caractérisée par la
formule de calcul du ROL.

( Gains - Codts des investissements)
(Colits des investissements)

Les experts conseillent de ne pas voir le directeur financier et les
cadres supérieurs comme des garde-fous. Certes ils ont le pou-
voir de décision sur les finances, mais vous possédez également
quelgue chose qu’ils désirent : la perspective de gains financiers
en termes de performance organisationnelle.

Les dirigeants, aujourd’hui plus que jamais, recherchent des so-
lutions pour atteindre un meilleur rendement. Si vous définissez
correctement vos objectifs, vous augmenterez vos chances de
faire de ce débat sur le ROl une discussion collaborative.

Le retour sur investissement dans le domaine de la si-
mulation n’est pas nécessairement synonyme de gain,
mais plutot d’économies.

Dr Charles Pozner, Directeur Médical du Centre STRATUS de Simu-
lation Médicale Neil & Elise Wallace au Brigham and Women’s
Hospital

Tout en parlant des gains potentiels, aidez votre directeur finan-
cier et les dirigeants a comprendre votre point de vue sur le pro-
bleme.
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Nul besoin d’étre directeur
financier pour parler ROI*

Imaginez-vous assis dans la salle d’attente du Conseil d’ad-
ministration. Vous attendez qu’on vous appelle pour faire
votre plaidoyer en faveur d’un investissement en simula-
tion médicale. Vous étes convaincu des vertus de la simula-
tion et vous étes passionné par ses possibilités. Mais vous
savez que vous n’échapperez pas a la question « Qu’en est-il
du retour sur investissement (ROI) ? »

Pour affirmer vos revendications dans ce débat, les experts
conseillent de trouver un terrain d’entente. Cela consiste a
trouver I'équilibre entre comprendre les priorités des diri-
geants, étre clair sur le message que vous souhaitez faire
passer et rester ferme quant aux mesures clés pour ré-
soudre les problemes que vous identifiez.

Pour trouver ce terrain d’entente et mener le débat sur le
ROI, suivez les étapes décrites ici.

* ROI = Return on investment en anglais

e Quel probleme essayez-vous de résoudre avec la simulation
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e Pourquoi est-ce nécessaire de résoudre ce probléeme main-
tenant ?

e Etquarrivera-t-il si celui-ci n’est pas résolu ?

e Pourquoi est-ce important ?

e Soyez concret au sujet du probleme auquel votre entreprise
fait face.

En répondant a ces questions, vous arriverez a convaincre et sus-

citer I'intérét de votre auditoire a I'égard de votre projet.

Voici un exemple de mise en scene d’un obstétricien titulaire,

chef du service de travail et d'accouchement

Diminution de

9%

des poursuites
en obstétrique

La mise en place d’'un nouveau protocole de
formation des équipes par simulation a per-
mis a un regroupement de 14 hopitaux de
faire baisser de 39 % le nombre de poursuites
en obstétrique?.

Nos équipes n‘agissent pas de facon adéquate lors des accou-
chements dystociques. Nous devons résoudre ce probleme ra-
pidement car nous avons déja eu trois cas de ce genre le mois
dernier.



Il'y a eu des complications pour chaque nourrisson, trés graves
pour I'un d’entre eux. Si nous ignorons ce probléeme, il continue-
ra de se reproduire, ce qui expose nos patients a un risque pour-
tant prévisible. La résolution de ce probleme doit devenir une
priorité pour notre organisation car nous ne pouvons pas nous
permettre de prendre ce genre de risques qui auraient un im-
pact négatif sur notre réputation et pourraient mettre en péril
la santé de nos patients.

Adaptez cet argument pour refléter votre propre domaine cli-
nique et vos circonstances. Ne perdez pas de vue les faits dont
vous étes témoins dans votre environnement de travail et que
les autres ne voient pas nécessairement.

Plus votre simulation sera complexe, plus il sera compliqué de
justifier comment I'ensemble est lié aux gains que vous avez
identifiés. La plupart des experts recommande d’avoir un pro-
jet simple, notamment si vous débutez en simulation. Pensez
d’abord a vos mesures clés et assurez-vous que le projet de simu-
lation que vous avez congu représente votre idée de la réussite.
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La liste suivante peut étre plus complexe a élaborer qu’elle n’y

parait :

e Equipement de simulation

e Formation des formateurs

e Services de conseil (si nécessaire)

e Equipement auxiliaire pour appuyer la simulation, comme
les fournitures et consommables médicaux

e Le temps que le personnel devra consacrer a la formation
plutdt qu’a son travail habituel.

« La simulation se justifie par les objectifs et mesures clés que

vous définissez pour mesurer votre taux de réussite quotidien »,

nous explique le Dr. Ama P. Patel, Directeur du Center for Inno-

vative Learning (Centre d’apprentissage innovant) du WakeMed

Health & Hospitals. Au bout du compte, nous sommes la pour

aider les apprenants a étre plus compétents et slrs de leurs ac-

quis, et pour assurer la sécurité de nos patients. »

La simulation na pas besoin d’étre complexe pour atteindre cet
objectif. Votre conception doit correspondre a vos mesures clés.

Vous comprenez et pouvez expliquer le probleme. Vous en avez
créé la solution. Maintenant vous devez pouvoir expliquer

ce que votre organisation peut y gagner. Est-ce une approche
a risque réduit ? La satisfaction du patient est-elle améliorée ?
Qu’en est-il de la réalisation de la mission ? Du maintien des ef-
fectifs infirmiers ? De I'engagement des employés ?Un rapport
conjoint de I’American Association for Physician Leadership® et
de la HFMA suggere que la plupart des bénéfices découlent de
I'envie de batir une organisation de grande fiabilité3.En vous ap-
puyant sur leurs recommandations, n’hésitez pas a mettre les
gains potentiels en valeur en termes de sécurité des patients,
de qualité des soins, de satisfaction des patients et de marge fi-
nanciere. Si votre solution aboutit a des gains positifs dans 'une
de ces catégories, vous étes s(r d’avoir abordé des thémes qui
intéresseront tres certainement les dirigeants.

La bonne nouvelle ? Vous étes probablement la premiere per-
sonne a leur présenter la simulation comme une solution pour
ces problématiques.

Maintenez votre directeur financier au courant des agissements,
tout en élargissant vos soutiens. Contactez les décideurs et de-
mandez-leur de l'aide. Invitez-les a venir constater et vivre le
probléme que vous cherchez a résoudre. Faites-les participer a
une simulation et montrez-leur en quoi cette solution serait la
meilleure qui soit pour résoudre le probleme

Selon Joe Fifer a la HFMA « En tant que directeur financier, je
vois de trés bonnes idées tous les jours. Celles qui ont vraiment
retenu mon attention et mon engagement étaient soutenues par
des gens qui m’ont activement impliqué au coeur du probléeme,

parfois méme au chevet du patient. »

«Il faut amener les acteurs principaux a poser les mains sur un
mannequin et vivre la montée d’adrénaline lors d’un massage
cardiaque (ou) lors d’'un accouchement».

Dr. Komal Bajaj, Professeur adjoint, Centre de simulation Health
& Hospitals, NYC.

Enimpliquant les membres de la direction, vous aurez en face de
vous un auditoire qui s’est déja en partie approprié le probleme



et qui est plus enclin a voir vos efforts comme une solution a un
probléme, et non comme une demande de financement.

Le temps c’est de l'argent, et pour les cadres supérieurs, plus
I'attente de Retour sur Investissement est longue, plus le risque
est élevé.

Les experts en simulation se fient au modele de Kirkpatrick pour
démontrer les gains, a mesure que les apprenants approfon-
dissent la simulation.

Ce modele inclut quatre niveaux de progression et vous permet
de montrer a quel point la formation par simulation vaut la peine
d’investir :

e Niveau 1 : Réaction — Comment les éléves se sont-ils in-
vestis dans l'apprentissage ? C'est le probléme numéro un
lorsque l'on parle d’éducation des adultes : I'implication.
Limplication des participants est d’'une importance capitale.

Reaction

e Niveau 2 : Apprentissage — Dans quelle mesure les participants
ont-ils acquis les connaissances, compétences et attitudes visées
grace a leur participation a la formation ? Cela permet de compa-
rer la simulation a I'apprentissage passif. Vous noterez immédiate-
ment les bénéfices de leur implication sans pour autant impliquer
de vrais patients.

e Niveau 3 : Comportement — Dans quelle mesure les participants
mettent-ils en ceuvre ce qu’ils ont appris une fois de retour a leur
poste ? Vous pouvez montrer aux décideurs en quoi la simulation
accélere ce processus.

0%

Lors de la formation par simulation des équipes
du service d'obstétrique, 90 % des participants
ont constaté une amélioration dans la prise en
charge des situations critiques®.

e Niveau 4 : Résultats — Dans quelle mesure les résultats constatés
sont-ils le fruit de I'apprentissage et du renforcement subséquent ?
Imaginez la réaction de vos dirigeants lorsque vous leur direz que «
I'utilisation de la simulation nous permettra de mesurer et rendre
compte des résultats, et de rectifier le tir en cas de probleme. »

Le plus gros défi a ce jour pour la majorité des dirigeants reste
I'implication des employés. Préparez-vous a leur démontrer que
la simulation reléve ce défi haut la main (cf : 3 Ways Simulation
Can Help Accelerate Your Learning Efforts).

Le modeéle de Kirkpatrick permet de prouver que I'implication de
I'employé est synonyme de ROI et démontre de fagon claire et
concrete que la simulation peut engendrer des gains immédiats.

C’est a ce moment que vous réunissez tous les éléments et que
vous vous livrez a un ardent plaidoyer pour I'investissement dans
la simulation.

e Abordez le sujet sensible. Expliquez pourquoi ce probleme
doit étre résolu immédiatement et a quoi il faut s’attendre
dans le cas contraire.

e Expliquez pourquoi la simulation est la meilleure solution.

e Présentez les colts a la lumiére des gains concrets, me-
surables et significatifs pouvant étre engendrés, pour dé-
peindre une vision du futur des plus positives.

e Démontrez qu’en impliquant davantage les employés, vous
serez en mesure de produire des résultats positifs a court
terme, ce qui ne serait pas possible autrement.

Si en amont vous avez impliqué votre directeur financier et
d’autres acteurs clés, le débat sera mieux cadré et vous pourrez
expliquer votre point de vue avec des mots qu’ils comprennent
et savent apprécier.



Résumé

Le but ultime de vos dirigeants est de mettre en
place des solutions qui font progresser la qualité
des services de votre institution, tout en produi-
sant le meilleur Retour sur Investissement possible.
Vous connaissez les avantages de la formation par
simulation, et vous avez désormais tous les outils
pour défendre votre cause efficacement.
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