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    Je remercie également tous ceux, proches ou non, amis, collègues, clients, stagiaires, lecteurs, etc., qui m’ont apporté (parfois sans le savoir) de précieuses questions et réponses, mais aussi des informations de toutes sortes : réflexions, anecdotes, exemples, outils, solutions, etc.


    Sans eux, ce livre ne serait pas ce qu’il est…


    Avertissement


    Toute ressemblance avec des personnes ou des situations existantes ou ayant existé ne saurait être que volontaire. Autrement dit, tous les exemples de ce livre sont réels.


    Néanmoins, leurs prénoms ont été changés et leurs noms ne sont jamais mentionnés. Ceci dit, il se peut que vous ayez l’impression de vous reconnaître ou de reconnaître quelqu’un. En effet, les exemples ont été choisis pour leur caractère emblématique (personnalité caractéristique, situation type, scénario classique, etc.).


    Les questions sont écrites en italique.

  


  
    
Introduction


    Il m’aura fallu une quarantaine d’années pour comprendre (enfin !) l’importance des questions dans la vie relationnelle. Une formation que j’ai suivie a tout déclenché. Elle portait le titre suivant : « Qui questionne dirige. » Cet aphorisme constituait déjà une belle leçon en soi. Le formateur nous démontra que toutes les professions d’influence utilisaient les questions : les commerciaux (bien sûr !), mais aussi les formateurs (il en fit la démonstration), ainsi que les psys, les coachs et les consultants, ou encore les médecins, les journalistes, les avocats et les policiers.


    J’en suis sorti avec la conviction d’avoir découvert un trésor, un joker ou une potion magique. J’ai revu toute ma vie à l’aune des questions : celles que je me posais lorsque j’étais un adolescent en crise, celle de mes professeurs, celles des vendeurs et enfin celles (plus intimes) de mes psychothérapeutes et mes proches. J’ai réalisé alors que tous mes virages et changements de vie avaient été générés ou du moins accompagnés par des questions.


    Je me suis surtout rappelé mes cours de philosophie et de métaphysique, l’art des questions sans réponses : Qui suis-je ? D’où viens-je ? Où vais-je ? La maïeutique de Socrate ou le doute cartésien à l’origine de la philosophie moderne, nous montrent que le questionnement reste sans aucun doute le moyen le plus sûr pour garder le contrôle face à l’autre et dans sa quête de vérité.


    Pendant une dizaine d’années, j’ai donc testé l’ensemble des questions possibles dans toutes les situations qui pouvaient se présenter à moi. Je suis arrivé à une double conclusion : les questions sont utiles et efficaces et s’adaptent à chaque situation…


    C’est donc ce chemin que je vous propose d’emprunter, la voix du questionnement à travers trois interrogations : pourquoi questionner ? Quelles questions poser (selon la profession, l’objectif ou la situation) ? Comment les poser ?


    Ainsi, nous aurons fait le tour de la question et vous pourrez alors passer de l’autre côté de la question : du côté de celui qui l’utilise pour améliorer sa relation à l’autre !

  


  
I.


  Pourquoi questionner ?


  
    « Si tu poses une question, tu risques de te sentir bête un moment, mais si tu ne poses pas de question, tu restes idiot toute ta vie… »


    Proverbe chinois

  


  
    « Le savant n’est pas l’homme qui fournit les vraies réponses, c’est celui qui pose les vraies questions. »


    Claude Lévi-Strauss, Le Cru et le cuit

  


  Qu’est-ce qu’une question ? C’est une phrase, un mot (ou un geste) qui appelle une réponse. Mais cela ne signifie pas pour autant que toutes les questions impliquent une réponse : c’est souvent le cas des questions philosophiques et surtout métaphysiques (« Pourquoi y a-t-il quelque chose plutôt que rien ? »).


  
    « Toute question ne mérite pas réponse. »


    Publius Syrus, Sentences

  


  Une question est aussi une forme grammaticale inversée par rapport à la phrase de base affirmative. Mais la distinction entre question et réponse (assertion) n’est pas aussi tranchée, car de nombreuses questions contiennent des réponses ou sont des réponses déguisées en questions.


  
    « Une question est une réponse. »


    Paul Claudel, Cinq Grandes Odes

  


  Les commerciaux sont experts dans cet art de la réponse dans la question. Par exemple, ils vous demandent si vous êtes disponible (pour un rendez-vous) lundi matin ou jeudi soir… mais pas si vous êtes intéressé (par un rendez-vous). Les vendeurs ne vous demandent pas si vous êtes intéressé par un produit, mais lequel vous intéresse le plus ?


  Cette technique est également utilisée dans le domaine du coaching, du conseil ou de la psy : quand un client se plaint d’un problème ou d’une souffrance, le (bon) professionnel répond quelque chose comme : « Et que pourriez-vous faire par rapport à cela ? » ou mieux : « Et qu’allez-vous faire par rapport à cela ? » ou mieux encore : « Et qu’allez-vous faire par rapport à cela en rentrant chez vous ? » Cette dernière question sous-entend que le client fait quelque chose en rentrant chez lui, donc qu’il peut faire quelque chose… Très efficace pour le « booster » ! Cette technique n’est pas réservée aux seuls psys, ni même aux professionnels : un jour, j’ai surpris une conversation où une femme demandait, énervée, à son amie : « Jusqu’à quand vas-tu accepter cette situation ? » Cette question contenait plusieurs affirmations : cette situation est inacceptable/tu ne devrais pas l’accepter, mais aussi : tôt ou tard, tu finiras par la rejeter…


  Une autre technique utilisée par les psys au sens large consiste à « faire comme si ». Si un client répond : « Je ne sais pas ! » à la question « Que voulez-vous ? », il suffit parfois d’insister (donc de reposer la même question) de la façon suivante : « Et si vous saviez… ? » Étonnamment, la quasi-totalité des clients interrogés répondent alors quelque chose…


  La palme de la manipulation revient sans conteste à ce formateur en développement personnel qui vendait ses stages dans le désert en posant une seule question, après avoir fait parler les gens de leurs problèmes : « Tu fais quoi la semaine du 14 au 22 mars ? » Il ne leur demandait jamais si ce stage les intéressait, car il aurait risqué d’essuyer un refus une fois sur deux.


  Certaines affirmations contiennent des questions. C’est le cas des déclarations d’amour : « Il y a une question dans “Je t’aime” qui demande : “Et m’aimes-tu, toi ?” » (Jean-Jacques Goldman, Sachant que je). Sinon, déclarer sa flamme ne serait pas aussi risqué… Ce que nous craignons, c’est bien la réaction de l’autre, sa réponse. « Je t’aime » est donc à la fois une affirmation et une question implicite.


  Enfin, on peut également poser une question sans dire un seul mot, au travers de sa communication non verbale. Ceci est particulièrement vrai dans le domaine de la séduction, qui fait la part belle aux langages du corps.


  
    « Les yeux des femmes posent toujours la même question : est-ce qu’on me désire ? »


    Roger Fournier, Le Cercle des arènes

  


  Pourquoi questionner quelqu’un ? Tout simplement pour obtenir quelque chose de cette personne. Que peut-on espérer obtenir de quelqu’un en lui posant une question ? Plusieurs types de choses : des informations, des émotions, des réactions et/ou des actions.


  
A) Pour obtenir des informations


  Toute question appelle une réponse et la plupart des questions sont (du moins en partie) des demandes d’informations.
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