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	L’ART DE POSER DES QUESTIONS

#OpensSeriousGame conçu par Roberto Fiorentino




GUIDE POUR ANIMATEUR

Le matériel pour l’animateur se décompose en :

· Le document « déroulé comme poser des questions ». Il décrit de façon synthétique les séquences du jeu, leurs objectifs et leur timing proposé.
Ce document, peut être utilisé en animation pour « piloter » le déroulement.

· Le document suivant qui contient les fiches pédagogiques décrivant en détail chaque séquence, les éventuels outils à utiliser et des conseils d’animation.

SE PRESENTER
	Objectif
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	Premier contact entre les participants.

Avoir une vision du niveau de connaissance de #openseriougame

	Pédagogie 

Outils
	Grand groupe. Se mettre en ligne

	
[image: image3]
	5’


ACTIVITE
SUGGEREE

L’animateur pose des questions et les participants constituent des lignes en fonction de la question posée. Après la constitution de la ligne, chaque participant explicite 5SIT SON NOM OU EXPLIQUE SON EXP2RIENCE ;;;°

[image: image4] 5 MIN Se mette en ordre :

· Alphabétique du prénom

· Depuis combien de temps ils connaissent #openseriousgames

· A combien de #openseriousgames ont participé

· Alphabétique de la première lettre du hobby préféré (passer à la deuxième di identique)
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	L’animateur participe aussi au jeu



POURQUOI POSER DES QUESTIONS
	Objectif
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	Souligner l’importance des questions dans la communication et identifier pourquoi (dans quels buts) on pose des questions

	Pédagogie 

Outils
	Travail en binôme et partage en grand groupe

	
[image: image7]
	30’


PREPARATION


Introduction par slide sur la communication
ACTIVITE











Former des binômes

[image: image8] 5 MIN – Individuellement, chaque membre du binôme prépare sur une feuille 5 questions qu’il souhaite proposer à son interlocuteur

[image: image9] 5 MIN – Interviews croisés au sein du binôme. Celui qui questionne, prends de notes sur les réponses en utilisant la feuille

En grand groupe :

[image: image10] 10 MIN – 

· Chacun présente son interlocuteur au grand groupe, en s’appuyant uniquement sur les questions qu’il a posé

· L’animateur peut ajouter une des questions suivantes :
- est-ce que les questions posées t’ont permis de te présenter ?
- est-ce que la restitution était correcte ?
- que t’attend tu de cette « formation » ?  

PERFORMANCE 
















[image: image11] 5 MIN – Présentation du slide des messages clés

[image: image12] 5 MIN – En grand groupe, échange sur les questions posées et dans quel but elles avaient été posées. Perspective par rapport aux messages clés.
LES TYPES DE QUESTIONS
	Objectif
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	Identifier les types de questions et leur efficacité.

Apprendre à reformuler les questions fermées en question ouvertes



	Pédagogie 

Outils
	Travail en grand groupe
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	35’


PREPARATION


Présentation slide consignes
ACTIVITE












[image: image15] 10 MIN – L’animateur raconte au groupe l’énigme
PROPOSITION ENIGME – LE PATE DE MOUETTE
Une femme aveugle entre dans un restaurant de bord de mer, très réputé pour sa spécialité : le « Pâté de mouette », pâté effectivement préparé avec de la viande de l’oiseau. Elle commande la spécialité. Elle en mange une bouchée, se lève, sort du restaurant, traverse la route et se jette de la falaise.
Pourquoi ?

Solution : Elle est rescapée du naufrage d’un bateau, pendant lequel elle a perdu sa vue et son mari est décédé. Elle et le skipper du bateau se sont retrouvés pendant trois semaines sur une île déserte. Pour s’en sortir, le skipper lui a fait manger un pâté de viande en lui disant que c’était de la mouette. 

Le jour de l’anniversaire du naufrage, pour se recueillir sur la tragédie, la femme décide d’aller dans CE restaurant spécialisé dans le pâté de mouette. Quand elle goute au vrai pâté de mouette elle prend conscience que ce qu’elle avait mangé était de la viande de son mari. L’idée d’avoir mangé son mari pour survivre est trop insupportable pour elle.


[image: image16] 10 MIN – En groupes de 3 ou 4 les participants se confrontent sue l’énigme et commencent ) préparer des questions à poser à l’animateur.
· Les questions et les réponses sont écrites sur un flip chart
	
[image: image17]
	Les réponses de l’animateur deviennent de plus en plus précises au fil de l’exercice. En particulier, surtout au début, les questions fermées donnent lieu à réponses fermées.
Utiliser une balle de jonglage ou autre dispositif pour régler la prise de parole



[image: image18] 5 MIN – L’animateur présente le slide sur les questions ouvertes/fermées
PERFORMANCE
 
[image: image19] 10 MIN – Le groupe fait un état des lieux sur la liste des questions posée sur l’énigme et :

- compte le ratio questions ouvertes/fermées
- identifie les questions fermées posées trop tôt
- identifie les « fils » qui n’ont pas été approfondis 


[image: image20] 5 MIN – Présentation du slide de synthèse (messages clés)

APPROFONDIR
	Objectif
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	Être capable d’aller au-delà des énoncés


	Pédagogie 

Outils
	Simulation d’un entretien
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	35’


PREPARATION


Séparer le groupe en deux sous-groupes : les acheteurs et les vendeurs.

Fournir aux acheteurs le tableau avec le scénario et les consignes

SCENARIO SUGGERE (à enrichir ou simplifier en fonction de la dynamique du groupe)
	Expression du besoin
	Caractéristique réellement souhaitée

	Fiable
	Japonaise ou Allemande

	Sportive
	Rouge

	Confortable
	Grand Coffre

	Confortable
	Air conditionnée indépendante avant et arrière

	Economique
	Pas plus que 1300 cc

	Grande
	5 places adultes


CONSIGNES

· Faites de la « résistance » : ne répondez qu’aux questions posées

· Répondez « sincèrement » aux questions mais sans faciliter la tache des vendeurs. Par exemple, s’il demande qu’entendez-vous par fiable, vous avancerez vers votre souhait sans y arriver tout de suite (« pas Italienne »)

· En dehors des critères listés, vous pouvez inventer ce que vous souhaitez

ACTIVITE












[image: image23] 5 MIN – Phase 1
Séparément, les acheteurs et les vendeurs préparent la simulation :

· Les acheteurs : analysent le scenario

· Les vendeurs : se préparent quelques questions


[image: image24] 10 MIN – Phase 2
En binômes : simulation de l’entretien
	
[image: image25]
	Pour des groupes très nombreux, créer la fonction d’observateur



[image: image26] 5 MIN – Phase 3

En grand groupe. Mise en commun des éléments recueillis.

Les acheteurs remplissent un tableau avec tous les éléments qu’ils ont recueillis.

PERFORMANCE
 
[image: image27] 10 MIN
En grand group.

·  présentation du slide de conclusion

· - discussion sur comment les principes évoqués dans le slide ont été pratiqués (ou non) pendant la simulation. 
2
EXP4 – L’art de poser des Questions – Guide Animateur
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