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Comment se mettre dans la téte de vos
interlocuteurs ?
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Qu’est-ce que la théorie de Uesprit ?

Capacite cognitive qui permet de se faire une idée explicite
du contenu inobservable des états mentaux d’autrui
(croyances, intentions, désirs, émotions...) afin d’interpréter et de
prédire leurs comportements. (112
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NEGOCIATIONS DIFFICILES ol
THEORIE DE LESPRIT ET NEGOCIATION

1°) COMPREHENSION DES INTENTIONS : Capacité a déduire ce
gue l'autre partie souhaite réellement atteindre, y compris ses
objectifs explicites et implicites. [3]

2°) ANTICIPATION DES REACTIONS : Aptitude a prévoir
comment lUinterlocuteur réagira a différentes propositions ou
stratégies de négociation. [4]
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THEORIE DE LESPRIT ET NEGOCIATION

3°) EMPATHIE ET PERSPECTIVE: Habileté a se mettre a la place

de 'autre partie, a ressentir de ['empathie pour ses préoccupations
et a comprendre sa perspective. [5]

4°) INTERPRETATION DES SIGNAUX NON VERBAUX: Aptitude a

lire et interpreter le langage corporel, les expressions faciales, et
les indices paraverbaux qui peuvent donner des informations sur
les pensées et émotions non exprimées de 'autre partie. [6]
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THEORIE DE LESPRIT ET NEGOCIATION

5°) IDETIFICATION DES EMOTIONS: Capacité a reconnaitre et a
comprendre les emotions de 'autre partie et a utiliser cette
compréhension pour gerer efficacement la dynamique de la

negociation. [7/]

6°) PREDICTION DES COMPORTEMENTS : Utiliser la
compréhension des etats mentaux des autres pour predire
comment ils pourraient se comporter dans différentes situations. [8]
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Quelles
APTITUDES
COMPETENCES

CONNAISSANCES
sont requises ?

*Ecoute active.
« Empathie.

« Dbservation attentive.

« Juverture d'esprit.

2AD Accompagnement

= Curiosite.

= Patience.

= Auto-reflexion.
= Flaxibilit,

*Capacité a gérer |'ambiguité.

= Communication
interpersonnelle.

= Analyse
comportementale.

* Compétences
émaotionnelles
*Prise de perspective
* Raisonnement critique
et analytigue
= Capacité d'adaptation.
= Sensibilité culturelle
= Résolution créative
de problémes.

*Gestion du stress.

= Psychologie
cognitive et sociale.

= Théories de la
communication.

«Sociologie des
organisations.

=Théories de la négociation
et de la décision.

* Dynamigues de conflit et
méthodes de résolution

= Esprit critigue.
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Quelles STRATEGIES pour se mettre dans la tete
de son interlocuteur ?

1°) ECOUTE ACTIVE ET ATTENTIVE : Ecoute attentive de l'autre
partie, langage, ton et nuances de la voix. Percevoir ce qui n'est pas
dit directement : sous-entendus ou les préoccupations non
exprimees

2°) OBSERVATION DU LANGUAGE NON VERBAL : Langage
corporel, expressions faciales, prosodie fournissent des
informations préecieuses sur U'état psychologique et émotionnel de
'interlocuteur
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Quelles STRATEGIES pour se mettre dans la tete
de son interlocuteur ?

3°) QUESTIONS OUVERTES : permettent de decouvrir les intéréts
et les besoins sous-jacents derriere les positions exprimées,
facilitant la recherche de solutions mutuellement bénéfiques

4°) REFORMULATION ET CLARIFICATION : réduire les tensions
en montrant un engagement envers la comprehension et la prise en
compte des perspectives de l'autre partie.
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Quelles STRATEGIES pour se mettre dans la tete
de son interlocuteur ?

5°) UTILISATION DE LA THEORIE DE LPESPRIT : pourinférer les
intentions, les désirs et les croyances de ['autre partie, basée sur
leurs paroles, actions et réactions.

6°) ADAPTATION ET FLEXIBILITE : Une approche flexible
encourage a penser de maniere créative et a explorer une variété de
solutions potentielles. Cela est particulierement utile lorsque les
solutions ne repondent pas aux besoins des parties.
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POURQUOI SEPARER LES PERSONNES DES
PROBLEMES ?
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10 QUESTIONS POUR SE METTRE DANS LA TETE DE SON
INTERLOCUTEUR

Quels sont les besoins de mon interlocuteur ?

Quelles sont les contraintes qui limitent les options de mon interlocuteur ?
Quels sont les intéréts sous jacent derriere ses positions?

Quelles pourraient étre ses craintes ou préoccupations ?

Comment mon interlocuteur percoit-il la situation ?

Quel est le style de communication de mon interlocuteur ?

Quelles pourraient étre les attentes de mon interlocuteur ?

Comment Lhistoire et les expériences passées de mon interlocuteur influencent
t-elles sa perspective ?

Quels sont les enjeux émotionnels ?
Comment puis-je construire une relation de confiance avec mon interlocuteur ?
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NEGOCIATIONS DIFFICILES i

LE DIAGRAMME « BATNA*» POUR TROUVER LE MEILLEUR ACCORD ! ;1o

Déetermine

| Rlya_ll_se___r | Collaborer

Compromis

\i

h

Eviter ~ Céder

COOPERATION (**

*BATNA = Best Alternative To a Negociated Agreement (MESORE en Francais)
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CONSTRUIRE SON « BATNA »

IDENTIFIER TOUTES LES ALTERNATIVES : étre créatif et considérer
toutes les options, méme celles qui semblent les moins idéales.

EVALUER ET COMPARER: chaque alternative en termes de faisabilité, de
colts, de bénéfices, et d'impact. Comparez-les objectivement pour
déterminer quelle serait la meilleure option en l'absence d'accord.

EVALUER LE BATNA DE L'AUTRE PARTIE : comprendre quelles sont leurs alternatives
et leurs positions de négociation.
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CONSTRUIRE SON « BATNA »

REFORMULATION ET CLARIFICATION : réduire les tensions en montrantun
engagement envers la compréhension et la prise en compte des perspectives
de l'autre partie.

DETERMINER LE SEUIL : c'est-a-dire le point le moins avantageux auquel vous étes prét
a accepter un accord. Ne concluez jamais d'accord qui est moins avantageux que votre
BATNA.

COMPRENDRE LES INTERETS : et besoins sous-jacents de l'autre partie pour évaluer
comment votre BATNA peut étre percu et pour ajuster votre stratégie en conséquence et eviter
de conclure un accord qui ne répond pas a vos interéts
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Dirigeant expérimente, consultant partenaire, je m’appelle
LAURENT BRUHL

Mon travail qui illumine mes journées, consiste a identifier, comprendre et faire évoluer
les comportements humains.

Mieux comprendre pourquoi les étres humains font ce gqu’ils font ?

Faire le lien entre Uentreprise, les organisations et les collaborateurs afin de redonner du
sens et conduire les équipes, les dirigeants vers le succes.

C’est vous accompagner et vous assister dans vos projets

Suivez moi sur https://www/linkedin.com/groups/16408041/
https://www.linkedin.com/in/laurentbruhl

Sivous souhaitez soutenir mon travail ou si vous |’ appréciez , merci de .

Groupe privé LINKEDIN : Entrepreneurs, Dirigeants, Leaders
Page LINKEDIN : Laurent Bruhl
Site www.lb2ad.com
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