
(4x) INTENTIONS STRATÉGIQUES

AMÉLIORER

CONVAINCRE

FAIRE RÉFLÉCHIR
thème

thème

thème

PRENDRE
LE POULS

CERNER
L'ENJEU

FAIRE LA
LUMIÈRE

VALIDER LA
COMPRÉHENSION

VALIDER
L'ATTENTION

Quand l'action ou le
comportement ne
correspond pas aux
attentes

CORRIGER
LE TIR

DÉSAMORCER
LA

RÉSISTANCE

STIMULER
L'ENGAGEMENT

VÉRIFIER
L'INTÉRÊT

OBTENIR
L'ADHÉSION

ÉTABLIR UN
PARTENARIAT

VENDRE UNE
RECOMMANDATION

Comprendre
Améliorer

Convaincre
Faire réfléchir

POUSSER LA
RÉFLEXION INNOVER ORIENTER LA

STRATÉGIE

Avant de vouloir
convaincre

Pour :
- stimuler la responsabilisation
- nourrir la culture de
  collaboration

Pour aller plus loin
Pour avoir une

longueur d'avance
Pour accroître la pertinence

de mes objectifs

Pour ajuster mes attentes
et mon pitch avant qu'il ne
soit trop tard

Pour engager l'action :
- quand je présente les objectifs
- quand j'introduis des changements
- quand je viens d eprésenter un
  plan d'action suite à une
  conversation disciplinaire

Pour ne pas être perçu comme un
simple fournisseur ou pourvoyeur
- quand je travaille en
   mode projet
- pour améliorer les
  relations avec le syndicat

Quand on a besoin d'un OK pour
aller plus loin

Avant certaines
conversations difficiles
avec des groupes pour
désamorcer la
résistance éventuelle

Avant de chercher
une solution

Après un événement
pour comprendre ce qui
s'est passé vraiment

Pendant la conversation
quand vous avez
l'impression qu'on ne
vous écoute pas

À la fin, pour ne pas avoir à répéter
et à corriger :
* capital lorsqu'on introduit
  quelque chose de nouveau
* Essentiel à la fin des réunions
   de suivi
* doit devenir un réflexe pour
   tout gestionnaire à la fin
   des rencontres

2

3

4

Tout va bien ?

T'en penses quoi, toi?

Comment penses-tu
que les gens vont
recevoir cette
proposition ?

À quoi doit-on
s'attendre comme
réaction de la part
des équipes ?

Y a-t-il un problème ?

Quel est réellement
l'enjeu dont on parle
ici ?

Je veux m'assurer de
bien comprendre: En
résumé, quelle est la
problématique ?

Si on pouvait décoiper
le problème, par quel
bout devrait-on
commencer à
le régler ?

Veux-tu ben m'dire
ce qui s'est passé ?

Pourquoi c'est arrivé ?

J'ai besoin de
comprendre : peux-tu
me dire la chronologies
des événements ?

Si me faut résumer la
situation à untel,
qu'est-ce que je lui dis ?

Si t'avais à résumer la
situation, quels sont les
moments clés ?

M'écoutez-vous ?

Quel est l'élément qui
vous interpelle le plus
dans ce qu'on a vu ?

Comment recevez-vous
ce que je vous ai
présenté jusqu'à
maintenant ?

Est-ce un bon moment
pour parler de...  ?

C'est-tu correct ?

Avez-vous des questions ?

On s'entend ?

Que retiens-tu de notre
conversation aujourd'hui ?

Quel est notre prochaine étape ?

Quel est notre plan de match
d'ici notre prochaine rencontre ?

As-tu d'autres solutions ?

Au-delà de la
recommandation que
tu fais ici, que vois-tu
d'autres comme
alternative ?

Quelles sont les options
que nous n'avons pas
considérés pour atteindre
cet objectif ?

Comment vois-tu
l'impact d'agir ainsi ?

As-tu des réserves ?

Comment reçois-tu
cette information ?

Qu'est-ce qui vous
dérange dans cette
orientation ?

Qu'est-ce qu'on a à
perdre en essayant
cela ?

Est-ce que je peux
compter sur toi ?

Comment souhaites-tu
t'y prendre ?

Dans quelles mesures
puis-je compter sur toi ?

Comment puis-je t'aider
à soutenir cet élan ?

Est-ce que ça vous intéresse ?

Qu'est-ce qui vous interpelle dans
ce que je vous ai présenté ici ?

Comment recevez-vous cette
proposition jusqu'à maintenant ?

Selon vous, dans quelle mesure
cette proposition rencontre
les attentes de... ?

Est-tu d'accord ?

Quelle serait la première chose à
faire pour donner de l'élan dans
ce sens ?

Quelle forme ça peut prendre dans
ta situation, dans ta direction ?

Selon toi, quel est le plus grand
frein à la réussite de ce projet ?

Veux-tu que je fasse un suivi ?

Comment souhaites-tu que nous
fassions nos suivis ?

Comment souhaites-tu contribuer à
ce projet ?

Dans quelle mesure peut-on s'assurer
d'y mettre le meilleur de nos équipes ?

Est-ce que vous donnez le OK ?

Comment recevez-vous
cette proposition ?

Quels sont les éléments manquants,
selon vous, pour donner le OK à la
prochaine étape ?

Quels sont vos suggestions pour
bonifier notre proposition en vue
de donner le OK ?

Comment ça se fait
que ça ne marche
pas ?

Quels sont les éléments
clés pour réussir ?

Dans ton quotidien,
quelles seraient les
opportunités
d'amélioration en vue
de... ?

Quelles autres
options devrions-nous
considérer qui nous
permettraient
d'atteindre nos
objectifs ?

Avez-vous des idées ?

Si on avait à faire
autrement (sans
contraintes),
qu'est-ce qui serait
envisageable, selon
toi ?

Si on allait plus
loin encore,
quelles options
pourraient-on
envisager ?

Si on pouvait
changer ça d'un
coup de baguette
magique, à quoi ça
ressemblerait ?

Avez-vous réfléchi ?

Si on se projette dans
deux ans, comment se
compare notre  [chiffre
d'affaire]  avec
aujourd'hui ?

De quelle façon on
se démarque de la
compétition  avec
cette orientation ?

Qu'est-ce qui nous
manque pour soutenir
cette orientation ?

COMPRENDRE
thème

1

LORSQUE LA CONVERSATION DÉRAPE ...

Ce n'est pas de cela qu'il s'agit ..................................... (rappel à l'ordre)

C'est quoi l'enjeu / Quel est l'enjeu dont on parle ici ? ... (contribue à
                                                                                 préserver l'ouverture)

STIMULER L'ENGAGEMENT

Comment comptes-tu
t'y prendre ?

"Comment" renvoie à l'expérience

de mon interlocuteur

DEMANDER DES PRÉCISIONS

Est-ce que cette recommandation nous
aidera à atteindre notre objectif ?

Dans quelle mesure cette recommandation
nous aidera à atteindre
notre objectif ? Engage davantage

l'interlocuteur, l'oblige

à réfléchir et l'incite à

démontrer son

expertise

EST-CE QUE

Est-ce que tu vois autre chose ?

QU'EST-CE QUE

Qu'est-ce que tu vois d'autre ?

Force à réfléchir, et le

dialogue pet continuerRéponse trop souvent : NON

APPEL À L'OUVERTURE; AU DIALOGUE

POURQUOI

Pourquoi t'as choisi ...

QU'EST-CE QUE

Qu'est-ce qui t'a emmené à ... ?
Pourquoi t'as fait ...

Emmène l'autre à se justifier;

le met sur la défensive;

Contamine une conversation

Pouquoi as-tu choisi ce poste ?
Pouquoi penses-tu que cette
recommandation est la meilleure ?

Qu'est-ce que tu
en pense ?
Comment penses-tu que ... ?

J'aimerais t'entendre là-dessus ?
Peux-tu m'en dire davantage ?

Qu'est-ce que tu comptes
faire à partir de
maintenant ?

Qu'est-ce qui pourrait
arriver de pire ?

Quel serait l'impact si
ça ne marchait pas ?

FAIRE RÉFLÉCHIR QQUN QUI EST DÉJÀ SUR LA BONNE PISTE

Quoi d'autre ?

RELANCER LE DIALOGUE QUAND LES RÉPONSES SONT INCOMPLÈTES
L'ENTRETIEN SEMBLE DANS UNE IMPASSE

ALLUME L'INTELLIGENCE DE L'INTERLOCUTEUR

Selon toi... ?

VALORISE SON EXPERTISE ET SA PERSONNE
BON POINT DE DÉPART POUR AMÉLIORER QUELQUE CHOSE

HYPOTHÈSE

Fais appel à

l'imagination de

la personne

Si... ?

Si on pouvait changer
qqch pour que vous
acceptiez cette
recommandation, ça
serait quoi ?

Obtenir l'adhésion

Si ce n'est pas une
bonne option,
qu'est-ce que tu
suggères d'autre ?

Faire avancer le

dialogue, corriger le tir

CULTIVER LA COLLABORATION

Retourne faire tes devoirs...
Quelles sont les autres alternatives qu'on n'a pas
considérés qui nous permettraient d'atteindre
encore mieux notre objectif ?

ÉVALUATION D'UN PROBLÈME (GRADATION)

Sur une échelle de 1 à 10... Prendre le pouls,

Cerner un enjeu

PRÉCAUTION OPRATOIRE
Courte phrase qui amène la

question en douceur ou qui la

place dans son contexteUne question que
je me pose...
Selon ma compréhension, telle chose
semble être un irritant. Comment vois-tu...
C'est important pour moi de t'entendre.
Comment souhaites-tu...
Si je résume, tu crois que... Est-ce qu'il y a
autre chose qu'on n'a pas considéré ?

MÉFIANCE

VIGILANCE

CONFIANCE
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3.     UNE ATTITUDE JUSTE
2.     DES QUESTIONS BIEN FORMULÉES
1.     L'INTENTION STRATÉGIQUE
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