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Diriger un district :
IDENTITE ET LEADERSHIP 





Mieux se 
connaître

L’équipe est une « collection » d’individus 

tous différents,…

animés, en principe,

par une finalité commune,
imposée ou choisie…

et générant des relations complexes !

L’approche identitaire

Mieux interagir 
avec les autres
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L’approche identitaire
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JE/NOUS

JE/TU

JE

Moi & les autres

Moi & l’autre
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CADRE DE REFERENCE FERME

CADRE DE REFERENCE OUVERT



Perceptions

Emotions

Comportements

Pensées

CADRE DE REFERENCE 
D’après E. Schiff

L’approche identitaire 
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FILTRE

Voyez-vous ce que vous 
voyez ou voyez-vous ce que 

que vous voulez voir ?
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L’approche identitaire 



Plutôt vieille ou plutôt jeune? 
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L’approche identitaire 
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L’approche identitaire 



Six axes déterminants

LEGITIMITE
ENGAGEMENT

AUTORITE

REALISME OUVERTURE

GOUVERNEUR 

COHERENCE
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L’approche identitaire



Sur le terrain de football, trois types de comportements possibles : 

ØLe joueur qui veut marquer un but

ØL’entraîneur (le coach …) qui veut gagner le match

ØLe Président du Club qui veut gagner le championnat 

Y A-T-IL UNE «BONNE» ATTITUDE  ?
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L’approche identitaire 



LE JOUEUR : Marquer des buts 

Prédominance du contenu (technique)

QUOI ET COMMENT FAIRE? LE « SPECIALISTE »

LE COACH : Organiser et entrainer l’équipe

Prédominance du processus (appartenance)

QUOI ET COMMENT FAIRE FAIRE ? LE « HIERARCHIQUE »

LE PRESIDENT : Gagner le championnat

Prédominance du sens (interdépendance)

POURQUOI ET POUR QUOI FAIRE ET FAIRE FAIRE ? LE « LEADER »

LES TRO
IS ATTITU
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D’après Vincent Lenhardt
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L’approche identitaire 



Ensemble , nous voyons un monde
où les gens se rassemblent et passent à l’action

pour apporter un changement durable
dans le monde, dans leur communauté 

et en eux-mêmes.

S’inscrire dans la vision
du Rotary d’aujourd’hui

Donner la vision … 
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La relation
avec l’extérieur
(RI, autorités locales,, 

Promotion, …)

Les clubs
(Présidents en 

particulier)  

Les rotariens

La gestion du 
district

(Equipe, bureau, PDG, …
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Concilier les quatre dimensions de la fonction …



Savoir

Savoir-faire

Savoir-être

La connaissance

Le déploiement 
sur le terrain

La posture

§ Grands domaines d’Action
§ Fondation
§ Développement des clubs
§ Communication
§ …etc.

§ Grands domaines d’Action
§ Fondation
§ Développement des clubs
§ Communication
§ …etc.

§ Mise en œuvre de la 
vision du RI, des axes du 
Président  

§ Visite de clubs
§ SFED, SFPE, AFD, 

Conférences de district
§ …etc.

§ Mise en œuvre de la 
vision du RI, des axes du 
Président  

§ Visite de clubs
§ SFED, SFPE, AFD, 

Conférences de district
§ …etc.

§ Leadership
§ Prise de parole
§ Animation d’équipe
§ Conduite de réunion
§ Régulation des conflits
§ …etc.

§ Leadership
§ Prise de parole
§ Animation d’équipe
§ Conduite de réunion
§ Régulation des conflits
§ …etc.
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Mettre en œuvre trois niveaux de compétence…



 ATTITUDES D’INFLUENCE
èJUGEMENT
èINTERPRETATION
èCONSEIL 
èSOUTIEN

 ATTITUDES DE NON-INFLUENCE
èREFORMULATION
èQUESTIONNEMENT

 ATTITUDES D’INFLUENCE
èJUGEMENT
èINTERPRETATION
èCONSEIL 
èSOUTIEN

 ATTITUDES DE NON-INFLUENCE
èREFORMULATION
èQUESTIONNEMENT

(Modèle de Porter)

A 
privilégier

Développer sa capacité d’écoute

SAVOIR ETRE SAVOIR ETRE 
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Développer son objectivité 

SAVOIR ETRE SAVOIR ETRE 
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Différencier Faits, Opinions et Sentiments

FAITFAIT CETTE ACTION A RAPPORTE 
2000 EUROS…

OPINIONOPINION

SENTIMENTSENTIMENT

CETTE ACTION N’A PAS ÉTÉ 
UNE REUSSITE !

JE SUIS CONTENT D’AVOIR 
PARTICIPE A UNE TELLE 

ACTION !
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SAVOIR ETRE SAVOIR ETRE 



Domination par la force

Face à une 
situation difficile…

MANIPULATION

FUITE

ASSERTIVITE

Domination par la ruse

Soumission 
ou abandon

Attitude 
Gagnant/Gagnant

Faire preuve d’assertivité
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SAVOIR ETRE SAVOIR ETRE 



• POURSUIVRE SES OBJECTIFS
• FAIRE VALOIR SON POINT 

DE VUE
• POSER SES EXIGENCES 

TRANQUILLEMENT MAIS
FERMEMENT

• CONSERVER UNE RELATION 
CONSTRUCTIVE AVEC 
SON INTERLOCUTEUR

Être assertif, c’est…
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SAVOIR ETRE SAVOIR ETRE 



La motivation
est ce qui fait agir un individu
en vue d’atteindre un objectif

La motivation
est ce qui fait agir un individu
en vue d’atteindre un objectif

De la motivation à l’engagement

D’où trois étapesD’où trois étapes
L’effort

(plus ou moins 
important ou plus ou 

moins persistant)

La satisfaction
du besoin

L’existence d’un besoin 
(plus ou moins 

intense)
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BESOINS RELATIONNELS

BESOIN DE 
STIMULATION BESOIN DE 

RECONNAISSANCE

BESOIN DE 
STRUCTURE

Etre reconnu 
par les autres

Recevoir de la 
stimulation en 

quantité suffisante

Les 3 besoins 
fondamentaux selon 
Éric Berne

Structurer ses activités 
et son temps
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De la motivation à l’engagement



D’après Abraham Maslow  - A theory of Human Motivation.

RECONNAISSANCE

APPARTENANCE

REALI-
SATION

Progresser ; Se former ; Avoir de l'autonomie

Contacts ; Esprit d'équipe ; Dialogue

Exprimer ses compétences ; Être estimé ;
Recevoir des signes de reconnaissance

SECURITE
Stabilité d'emploi ; Méthodes ;

Habitudes de travail

MATERIELS
Salaire ; Avantages sociaux ;

Conditions matérielles
de travail
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De la motivation à l’engagement



RECONNAISSANCE

APPARTENANCE

REALI-
SATION

Progresser

Formation ; Valeurs ; Intérêt intellectuel ; 
Expression des compétences ; Autonomie

Insigne ; Logo ; Image du RI ; Sorties 
entre membres

Être remercié ; Avoir des responsabilités ; 
PHF ; Recevoir des « strokes »

SECURITE
Protocole ; Habitudes ; Conformité ; 
Goût du travail bien fait

MATERIELS Cotisation ; Qualité des repas

Transposition à l’univers du district
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De la motivation à l’engagement



Conditionnels positifs Inconditionnels positifs

Conditionnels négatifs Inconditionnels négatifs

Donnés pour les actes 
ou les attributs extérieurs :
Ce que la personne a « fait »

Donnés pour la
personne elle-même :

Ce que la personne « est »

Et l’absence de strokes?

Positifs

Négatifs

Assouvir le besoin de reconnaissance en donnant des « strokes »
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De la motivation à l’engagement



Les attentes majeures

SensSens CohérenceCohérenceVisionVision

Besoin d’une activité 
épanouissante

Besoin d’être
soi-même

Besoin de structure

Besoin d’une 
organisation vivante

Besoin de transparence

Besoin de valeurs 
communes

© Jean-Jacques TITON Consulting

Pour résumer, de la motivation à l’engagement…



POURQUOI

VERS QUOI

COMMENT

QUAND

AU NOM DE 
QUOI

POUR  QUOI LE SENS, 
LA VISION GLOBALE

LA VOCATION

L’AMBITION

LE PLAN D’ACTION

LES PRIORITES

LES VALEURS

EQUIPE 
MOTIVEE,

IMPLIQUEE,
ENGAGEE.
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Pour résumer, de la motivation à l’engagement…



INSTITUT ROTARIEN DU LEADERSHIP

Merci de votre attention !
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Diriger un District :
IDENTITE ET LEADERSHIP 


