, Comprendre Convaincre L'art de la Question, Isabelle Lord, Editeur Gestionnaires Inspirants
(4x) INTENTIONS STRATEGIQUES Améliorer  Faire réfléchir Résumé par : Linda Lemieux

theme , theme theme [ 7
PRENDRE CERNER FAIRE LA VALIDER VALIDER LA CORRIGER DESAMORCER | STIMULER POUSSER LA INNOVER ORIENTER LA
1 1 1
LE POULS L'ENJEU LUMIERE L'ATTENTION COMPREHENSION LE TIR LA L'ENGAGEMENT REFLEXION STRATEGIE
RESISTANCE
Avant certaines Avant de chercher Apreés un événement Pendant la conversation A'la fin, pour ne pas avoir & répéter Pour aller plus loin Pour avoir une Pour accroitre la pertinence
conversations difficiles une solution pour comprendre ce qui quand vous avez et & corriger : Quand F'action ou le Pour : longueur d'avance de mes objectifs
avecdesgroupespour L __ __ __ __ s'est passé vraiment I'impression qu'on ne * capital lorsqu'on introduit i ot Hieation e e e e e — — — —
désamorcer la . comportement ne Avant de vouloir stimuler la responsabilisation
résistance éventuelle ¥ Yatdilunprobleme? [ 7 T T T T T T 7 vous ecoute pas quelque chose de nouveau correspond pas aux convaincre - nourrir la culture de X Comment ca se fait X Avez-vous desidées? | ¥ Avez-vous réfléchi ?
- * Essentiel a la fin des réunions attentes collaboration
—_———— —  Quel est réellement X Veux—_tu' ben md[re? desuivi 0 _ - ___ |\ _____ |1 "= __ _ _ que a ne marche
X Tout va bien 2 Femieu dont on parle ce qui s'est passe X M'écoutez-vous ? * doit devenir un réflexe pour ‘ ] ] ] pas ? +/ Sion avait a faire  Sion se projette dans
? e ?J p X Pourquoi clest arrivé 2 tout gestionnaire a la fin ¥ As-tu d'autres solutions ? | X As-tu des réserves ? X Est-ce que je p_e;Jx autrement (sans deux ans, comment s
 Ten penses quoi, toi?  Quel est I'élément qui des rencontres . ) compter sur toi ?  Quels sont les éléments contraintes), compare notre [chiffre
 Jeveux m'assurer de 'ai besoin d vous interpelle le plus |- — — — — — — — J Au-dela de la + Comment regois-tu _ clés pour réussir ? qu'est-ce qui serait d a_ffawey] avec
 Comment penses-tu bien comprendre: En +/ Jai besoin de dans ce qu'on a vu ? recommandation que cette information ? +/ Comment souhaites-tu envisageable, selon aujourd'hui ?
p . . comprendre : peux-tu X Clest-tu correct? ¥ On s'entend ? tu fais ici, que vois-t t'y prendre ? - toi ?
que les gens vont résume, quelle est la me dire la chronologies u , qu u / Quiest-ce qui vous +/ Dans ton quotidien,  De quelle facon on
recevoir cette problématique ? des dvénements ? v Comment recevez-vous | ¥ Avez-vous des questions ? dé‘Utref_ cognme dérange dans cette  Dans quelles mesures quelles seraient les < i on allait plus o gémarqug dela
. ‘ ce que je vous ai alternative ? - i ité
proposition ? . R _ ) gueje’ - orientation ? puis-je compter sur toi ? olpporrt_umte_s loin encore compétition avec
+/ Sion pouvait décoiper J Si me faut résumer la présente jusqu'a ) ) d'amélioration en vue / ! d
A quoi doit-on le probléme, par quel (TR | maintenant ? ' Que retiens-tu de notre +/ Quelles sont les options J/ Quiest-ce qu'on a & . de... ? quelles options cette orientation ?
) it situation a untel, conversation aujourd'hui ? ue nous n'avons pas q +/ Comment puis-je t'aider v ient-
ttend bout devrait-on i Ui di il q p pourraient-on
s'attendre comme . quest-ce que je lui dis ? oy : perdre en essayant 3 soutenir cet élan ? ; +/ Qu'est-ce qui nous
réaction de la part commencer a  Est-ce un bon moment o, considérés pour atteindre a2 a soutenir cet elan ? " ; envisager ? u qui nou
o P le réaler ? e 5 « Quel est notre prochaine étape ? cet objectif ? cela v Quelles autres manque pour soutenir
des équipes ? e régler ? V4 Si t'avais a résumer la pour parler de... 7 ' ) _ options devrions-nous J/ Sion pouvait cette orientation ?
situation, quels sont les  Quel est notre plan de match +/ Comment vois-tu 4 Qu_est—ge qu! p;)urralt considérer qui nous changer ga d'un
moments clés ? d'ici notre prochaine rencontre ? limpact d'agir ainsi ? arrver e pire < permettraient coup de baguette
o/ Quel serait Iimpact si d'a_tte|_ndr?e nos magique, & quoi ca
ca ne marchait pas ? objectifs : ressemblerait ?
CONFIANCE .
1. L'INTENTION STRATEGIQUE
VIGILANCE 2. DES QUESTIONS BIEN FORMULEES R [ LORSQUE LA CONVERSATION DERAPE ... — FAIRE REFLECHIR QQUN QUI EST DEJA SUR LA BONNE PISTE ————— HYPOTHESE ——
: i ctaqi - RELANCER LE DIALOGUE QUAND LES REPONSES SONT INCOMPLETES '
, 3. UNE ATTITUDE JUSTE theme X Ce n'est pas de cela QU SAGIt w.ooooocccvvvvvvvrrrnreesssnes (rappel & l'ordre) R e D E e o Si?
A . - ) . } e\ @
MEFIANCE CONVAINCRE  Clest quoi I'enjeu / Quel est I'enjeu dont on parle ici ? ... (contribue a Fals a?p“ de
préserver |'ouverture)  Quoi d'autre ? \..\mag\na;‘:on“e
\a P
— STIMULER L'ENGAGEMENT — DEMANDER DES PRECISIONS ——————————— _ ALLUME L'INTELLIGENCE DE L'INTERLOCUTEUR
+/ Comment comptes-tu X Est-ce que cette recommandation nous VALORISE SON EXPERTISE ET SA PERSONNE /' Sion pouvait changer
t'y prendre ? aidera a atteindre notre objectif ? BON POINT DE DEPART POUR AMELIORER QUELQUE CHOSE qgqch pour que vous
e & lexpérience ' acceptiez cette
"comment ren\loteur  Dans quelle mesure cette recommandation / Selon toi... ? recommandation, ¢a
de mon interloct nous aidera a atteindre antad® serait quoi ?

VERIFIER OBTENIR ETABLIR UN VENDRE UNE notre object 7 gnge® Yoo et i coLiamomaTon et 1"

 Qu'est-ce que tu comptes \‘\Y\‘e'\oc\:\-‘eet'\‘\“d‘ea

s ’
1 1 . x .
L'INTERET L'ADHESION PARTENARIAT RECOMMANDATION faire & partir de o aecnit & Loy son i i
) a refiet L ontrer = X Retourne faire tes devoirs... )
maintenant ? X Qulest-ce que tu ger experts® ) +/ Sice n'est pas une
- - - - en pense ? v Quelles sont les autres alternatives qu'on n'a pas bonne option,
our ajuster mes attentes our engager 'action : our ne pas étre pergu comme un uand on a besoin d'un OK pour considérés qui nous permettraient d'atteindre ‘est-
Py t ttent P l'acti Py t Quand b d'un OK d tt t d'atteind
. i g ) - N N X  Comment penses-tu que ... ? - T qu'est-ce que tu
et mon pitch avant qu'il ne - quand je présente les objectifs simple fournisseur ou pourvoyeur aller plus loin v encore mieux notre objectif ? suggéres d'autre ?
soit trop tard - quand j'introduis des changements - quand je travaileen | __ __ __ _ _ _ _ _ _ _ _ \
L . . . er le
_____________ - quand je viens d eprésenter un mode projet ————— EST-CE-QUE - QU'EST-CE QUE ———————— — EVALUATION D'UN PROBLEME (GRADATION) —— Faire a\{a;\rc \e tir
plan d'action suite & une - pour améliorer les X Est-ce que vous donnez le OK ? Eet tu vois autre chose ? lest U vois d'autre 2 ) A dre le pouls: dialogue, corMd
X Est-ce que ca vous intéresse ? conversation disciplinaire relations avec le syndicat X Est-ce que tu vois autre chose ? v/ Qulest-ce que U vois \ autre ¢ / Sur une échelle de 1 4 10... Péee‘:ne\' un enjeu
———————————————————————————  Comment recevez-vous Réponse trop souvent : NON Force a reﬂetdgc‘)"rllt?;u:r
/ Qu'est-ce qui vous interpelle dans X Est-tu d'accord ? X Veux-tu que je fasse un suivi ? cette proposition ? dialogue pe —— PRECAUTION OPRATOIRE ———— i amene 1
ce que je vous ai présenté ici ? Y Courte phrase qu‘raou i la
. . N . Quels sont les éléments manquants, i <on en douceu!
 Comment recevez-vous cette v Quelle serait la premiére chose a v Comment souhaites-tu que nous selon vous, pour donner le OK & la ! — PODREEAT- QUEST-CE QUE v Une question que question ce dans son contexte
proposition jusqu'a maintenant ? faire pour donner de I'élan dans fassions nos suivis ? Ity ) - } . Je me pose... pla
! ce sens ? prochaine étape ? X Pourquoi t'as choisi ... + Qulest-ce qui t'a emmené a ... ? o Selon ma compréhension, telle chose
Selon vous, dans quelle mesure / Comment souhaites-tu contribuer a . Pourquoi t'as fait ... L wEart semble étre un irritant. Cé)mment vois-tu...
4 cette proposition ?encontre « Quelle forme ca peut prendre dans ce projet ? + Quels sont vos suggestions pour X ! , o lautre 3 s€ justifiers
ta situation, dans ta direction ? bonifier notre proposition en vue gmmene 12 géfensive . . +/ Cest important pour moi de t'entendre.
les attentes de... ? 4 ) - t sur \a sation APPEL A L'OUVERTURE; AU DIALOGUE —— o
) « Dans quelle mesure peut-on s'assurer de donner le OK ? le me ine une conver Comment souhaites-tu...
v ?el_on‘tcln, quel 'iStdle plus gr_artufi d'y mettre le meilleur de nos équipes ? Contam / Jaimerais t'entendre la-dessus ? / Sije résume, tu crois que... Est-ce quil y a
n ? on di o
réin a fa reussite de ce proje  Pouquoi as-tu choisi ce poste ? +/ Peux-tu m'en dire davantage ? autre chose qu'on n'a pas considéré ?

/ Pouquoi penses-tu que cette
recommandation est la meilleure ?




	Feuilles et vues
	Objet


