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ANNEXE C - Supports de formation

Cours 1.7 - Communication en face a face
Outil de planification d’un engagement en face a face -
Guide

==

(
4

Participant(s)
Qui allez-vous rencontrer 2 Qui est la personne avec laquelle vous vous
engagez ¢

Objectif de la réunion/issue
Quel est I'objectif de cette réunion 2 Quel est votre objectif final @

Effet(s) escomptés(s) ]
Quels sont les EFFETS SPECIFIQUES que nous souhaitons obtenir  I'issue de
cette réunion 2

Les vulnérabilités

Besoin (nécessité physique de vivre)

Envie (physique et recherchée - richesse, confort, loisirs)

Désir (métaphysique et recherché - Honneur, fierté, statut - Honte,
embarras, déshonneur)

A AVOIR ou & EVITER

Introduction = Plan de table «  Confirmer les
Comment allez- = Exploiter les relations hypothéses

VOUS VOUS antérieures «  Confirmer
présenter et = Langage corporel I'identité du sujet
présenter votre (formel, décontracté, - Données

équipe ¢ flatteur) biographiques

Demandez &
quelgu’un de

vous présenter = Prévoir d'vtiliser le NOM
Accueil adapté et le titre de la personne
d la culture

Qui étes-vous,
pourquoi étes-
vous ici ?
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Etablissement de liens

«  Quelles sont les vulnérabilités actuelles de la personne 2 Repérer les
signaux dans son discours

«  Empathie, le cas échéant

« Discuter de sujets en lien avec les vulnérabilités de la personne

= Introduire un sujet qui fera le lien avec votre argument principal

«  Gestes - faite attention aux gestes

« Langage corporel

Argument principal/objet principal de la réunion

« Présentez votre « ligne de persuasion »
»  Pensez aux lignes de questions et aux questions ouvertes ou fermées
« Intégrer les principes de persuasion

Argument(s)

«  Prendre en compte les appels et les techniques spécifiques préparés
pour les vulnérabilités connues

«  Préparer des arguments logiques/directs ET émotionnels/indirects
justifiant la VOLONTE de produire I'effet escompté.

= Préparer plusieurs techniques de persuasion pour parer ¢ toute
éventualité en cas d'inefficacité ou si les interlocuteurs ne veulent pas
répondre
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Contre-argument(s)

= Listez tous les arguments qui, selon vous, pourraient étre utilisés (sur la
base de I'analyse des vulnérabilités)

«  Préparer des arguments pour contrer ces arguments

«  Répéter et débattre avec votre équipe ou votre assistant linguistique

« |dentifier les contre-arguments ET déterminer comment vos arguments
peuvent étfre percus

« Liez vos confre-arguments a leurs vulnérabilités

Stratégie de sortie - Positive

= Reformuler I'argument principal pour exploiter I'effet de
primauté/récence

=  Résumer la réunion en répétant ce qui a été convenu

«  Confirmerles accords par écrit (si possible)

= Confirmer les indicateurs d'impact observés

« Récompenser I'engagement pour renforcer la cohérence - faire des
suggestions qui s’appliquent aux vulnérabilités

= Confirmer les informations biographiques et les coordonnées

« Laisser la porte OUVERTE - créer les conditions propices a la prochaine
communication

Stratégie de sortie - Négative

» Restez calme - la facon dont vous réagissez a cette situation aura-t-elle
un impact sur la personne ¢

» Reconnaitre 'EMOTION - désescalade

. Exprimer de '"EMPATHIE et de la SINCERITE

= Reconnaitre qu'il s’agit d'une situation temporaire et secondaire par
rapport a I'importance des vulnérabilités et de I'effet escompté.

« Laisser la porte OUVERTE - créer les conditions propices a la prochaine
communication
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