Rotary Gestion des conflits dans les clubs Rotary

« Entre gens de bonne volonté et qui partagent le méme idéal il ne devrait, en principe,
pas y avoir de conflits » (Confucius di Costanzo) CODIFAM Lyon 24-27 septembre 2019



Forme des conflits

Conflit larvé C'est un conflit non encore déclaré, on dit aussi qu'il est
refoulé. Les ingrédients de conflit sont présents, mais les
parties évitent I'affrontement frontal de peur d’aggraver la

situation ou de perdre le duel.

Conflit declaré C'est un conflit ouvert dans lequel les parties en
désaccord transportent leurs litiges sur la place publigue

avec un affrontement direct

source www. scolcast.tv




Les étapes d’un conflit

La guerre ouverte




Les types de conflits
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Les differents types de conflits

» La difficulté est de prendre en compte les conflits selon leur nature
et selon les enjeux
» Il est possible de distinguer trois a quatre types de conflits selon les

auteurs et observations de terrain

Conflit

Conflit de
de tache relation

Conflit de
procédé



Le cadre conceptuel

Les composantes du conflit

OBJET
(explicite)
Information sur :

Les faits,
opinions, idées, ...

POUVOIR
(Implicite)

Lutte pour:
- Ressources
- Priviléges
- Droits
- Visions de la réalité

EMOTIONS
(Implicite)

Remise en question:
-Compétences
-Estime de sol
-Valeurs

-Etc.

CORMIER, Solange (2004) Dénouer les conflits relationnels en milieu de travail. Editions: P.U.Q.
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VICTIME

Triangle Se plaint, subit, apitoie
dramatique
de Karpman
SAUVEUR PERSECUTEUR
Me peut sempécher d'aider, Dévalorise, critique, ironise

intervient méme si on ne lui “

demande pas
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Quels types de conflits au Rotary

- Au sein des clubs
- Avec le District

- Avec le Rotary International




Conflits au sein des clubs

Entre membres : mésentente, désaccords personnels, rivalités,
absentéisme, inertie, non participation aux actions ou manifestations.

Avec les membres du Bureau : désaccord sur les programmes de
I'année, ou la gestion du club ( actions, manifestations, finances,
communication, recrutement....)

Avec le Président : forte/faible personnalité , inactif/trop actif,
autoritaire/laxiste...

Avec d’autres clubs : absence de collaboration/d’actions en commun,
de communication, de réunions, d’échanges, rivalité, ignorance....

En général dans les clubs : 1/3 actifs-1/3 passifs-1/3 se demande ce
gu’il doit faire ou absents.



Conflits avec le District

-Avec le DG : personnalité ( actif/ inactif-autoritaire/laxiste-non consensuel...)
-Avec le programme du DG : non consultation des clubs, irréaliste, trop vaste / étriqué

-Avec des membres du District : incompatibilité personnelle, compétence non reconnue
absents / trop présents...

-Avec 'ADG : incompétent, inactif, non représentatif, trop personnel, injoignable....

-Avec des PDG : conflits personnels anciens



Conflits avec le Rotary International

Avec 'Administrateur : controle, coordination, communication,
représentativité...

Avec d’autres membres du Board (rare)

Avec le Pl : rare sauf si controversé de notoriété publique
(exceptionnel)

Avec le programme du Board et du Pl : 6 domaines d’actions
(exceptionnel)



Conflits et gestion de conflits

II- Une logique d’escalade

Tension

Polarisationdes
a positions
a Confusion entre
le probléeme et la
. . ersonne
Limitation de 1’écoute p

Limitationde ﬂ
Attaques verbales,

I’implication

menaces,
manipulation avec
amalgame et
généralisations

Destruction de la partie adverse
Scheéma d’apres celui propose par A.Stimec



Conflits et gestion de conflits

Une solution en cas de blocage : le 360°

Autre hiérarchie Hiérarchie
en contact dlrecte

CO”egues - - - COIlegues

Cllents / fournlsseurs
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Collaborateurs
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Zones

Etapes

Comportements-clés

Evauez les - |dentifiez les dangers physigues.
RISQUES =AU beson infformez immediatemert la securte.
Gérez les = |dertifiez les emdtions.
|f_|'l,||| OTIONS | - Gardez vare sang4roid ef respirez.
- 5l possible, ameraz |e client a l'ecart.
- Laissez le cliert vider sontrop plein demotions.
= Affichez physiguemert vatre attertion (posture, regard).
-Premez une voix calme ef poses.
= Au moment appropgne, invtez-e a clarfier la stuat on.
Clanfiez |a = Questiornez afin de connatre la postion du client.
SITUATION | - Ecoutez activernent { position, précisions, reformulation).

Préagenter |a

POSITION

de |'entreprise

= Mettez 'accent sur les faits.

- Expliguezvos argumenrts.

- Evitez les jargonstechnigues.
= Parlez au plunel (nous).

- Soyez solidaire.

Comvensr d'une

ENTENTE

- Presantez urne sclution gagnart-gagrant
-Verffiez |la satisfaction du cliert.

<Ay beson referez le cas a un autre irntervenant.
- Si mecessaire, comvenez d'un suvi.




adrénaline

énergie

[ ————————







Roue de résolution
des conflits

papapositive.fr



Gestion de conflits

/Csestion de conflits : 3 jours (2+1) \
Identifier ce qu'est un conflit

Comment ne pas l'atteindre

Comprendre nos réactions face au confiit

Mettre en ceauvre les outils de communication
Mise en situation : le transfert
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A l'issue de la fon;mation en gestion de conflits
les participants pourront sentir le besoin
de formations complémentaires
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Communiquer Affirmation Prepar :{‘ (et se)
avec son equipe (2J) De soi (2J)

changement (2J)




4 TYPES DE
CONFLITS /%%

4 DIFFERENTS MOYENS
CEELLL DE LES RESOUDRE CONELIL
RELATION 9‘:".’ PROCEDURE
mésentente issue de la relation: : mésentente le COMMENT:
Quattend t-on de Lautre? Am celar dot. étre fait?

1. Adressez-vous
directement a la personne
2. Basez-vous sur les faits
3. Exprimez votre ressenti,
votre besoin et ce que vous
attendez de la relation

4. Ecoutez l'autre s'exprimer
5. Définissez un objectif
commun et satisfaisant

Passez par

un
intermeéediaire

Laissez le
conflit se ou
réesoudre de

lui-méme

Quittez la

relation

mésenlente s le QUOT; .
TP o et Sho L e ok W ImprovYourself

understanding is the key




> Le probléme doit étré’ﬁ))__
dairet précis. <

> Il faut mettre l'acc
probléme a la fols.

T Al L |

> Evlterd’a&user ou de'l

> Envisager toutes les tf’ﬁs
ily asouvent plusleul’s solutions
a chaque probiéme.

> Faire preuve de créativité po
trouver de nouvelles solutio}

> Pourquol les solutions vont bien
fonctionner?

> Pourquol les solutions ne
vont-elles pas fonctionner?

> Les solutions sont-elles justes
pour tout le monde?

Evaluer Ies

> Cholsir, parmitoutes les
solutions, celle qul semble
la plus efficace.

> Tout le monde doit étre d’accord
sur la solution cholsle.

> Tout le monde promet de
résoudre le probléme en équlpe.
> Tout le monde promet d'utlliser
la solution cholisle et que,
sl la solution ne fonctlonne pas,
Il faudra revolir les options.




Cing méthodes de gestion des conflits
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/" Les5 styles de gestion des

MOTIVATION A RENCONTRER SES

conflits

REQUIN CHOUETTE
TENDANCE A TENDANCE A
RIVALISER COLLABORER

o (NEGOCIER)

u RENARD

o COMPROMIS

=
TORTUE NOUNOURS
TENDANCE A TENDANCE
EVITER A CEDER

—

MOTIVATION A COOPERER




ASSERTIVITE

A
AFFRONTEMENT- COMPETITION COLLABORATION
Ma solution Notre solution
Gagnant / Perdant Gagnant/ Gagnant
COMPROMIS
Notre solution >
Gagnant un peu / Perdant un peu
REPLI - EVITEMENT ACCOMMODEMENT
Pas de solution Ta solution
Perdant / Perdant Perdant / Gagnant

Z0——<42>22AAmMmUVOO0NO

L'assertivité est un mode de communication ou une posture qui concilie I'affirmation de soi-
méme et le respect d'autrui. C'est « I'expression de sa propre personnalité sans susciter
I'hostilité de son environnement, c'est savoir dire « non » sans se sentir coupable. »



Les 6 étapes de |a
resolution de conflit gagnant

gagnant

i
Définir le probleme

/:

Rechercher
des solutions

6.
Vérifier
les resultats

d. 3
Appliquer Evaluer
la solution les solutions

4,
Choisir
une solution



Conduite a tenir au Rotary

Regle générale, penser a :

- 'intérét général
- U'intérét du Rl

- Uintérét des différents partis

Critere des quatre questions



Particularités de |’équipe rotarienne

Absence de hiérarchie

Volontaires / bénévoles

Objectifs : RI / district

Décideurs
Statuts du R |

Competences complémentaires / redondantes _

Engagement /motivation variables

En exercice / retraités

Environnement
Disponibilite +

Formation inégale




Impératifs d’un club rotarien

Actions
Ressources humaines
Environnement

Movyens logistiques



Recrutement

sélection

»
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Fidélisation

ldentification

.| Impact

Communication



Ce qui soutient le club

- -

Tradition |

e Ethique







« I'adhésion augmente dans
les endroits ou la communauté
voit le Rotary faire du bon
travail » J Kenny

Dynamique

Recensement




|_e moteur

‘ Actions ‘

Dynamique ;» Recrutement

L |




AN

e frein

Routine

Inertie l—) Démissions

—



Prévention des conflits
Roles du Président de club et du DG

- Le Président de club est un leader, il doit savoir : écouter , motiver , convaincre, innover ,
accompagner, déléguer, transmettre...

- A un objectif / projet valorisant pour I'ensemble des membres du club

- A une conviction / motivation profondes

- Voit de haut / prévoit les obstacles et les surmonte

- Se projette dans l'avenir

- Donne envie d’étre suivi / enthousiaste /charisme

- Sait utiliser les compétences de chacun

- Fait en sorte que son projet devienne le projet de chacun des membres du club.

- Donne les moyens aux nouveaux membres de mettre en ceuvre les actions innovantes

- Role du DG : Importance du SFPE ( formation Rotarienne) +++ / IRL ( formation leadership)



e leadership

un systeme de fonctionnement transversal

Implication

Participation / décisions

motiver convaincre

\
—

Innover

| //

Impllque






Prérogatives et obligations du Gouverneur

Le DG doit veiller a I’'application :

- Du Plan stratégique du Rotary
- Du Plan stratégique du district.
- Des Objectifs de club

Dans le district :

- Constituer I'équipe dirigeante et planifier les évenements

- Renforcer, créer, soutenir, valoriser les clubs et promouvoir I'essor des effectifs

- Encourager les dons a la Fondation Rotary et planifier son activité.

- Promouvoir une bonne image du Rotary et étre le porte-parole du district

- Créer un environnement ou les jeunes participants se sentiront en sécurité

- Organiser la conférence de district et autres réunions (Assemblée Internationale)

- Superviser les nominations et les élections dans le district

- Préparer le budget, produire un rapport annuel, gérer les Fonds spécifique de district
- Obtenir la certification en ligne du district (subventions) et le soutien du RI.

- Collaborer avec le gouverneur élu et les autres dirigeants du district



Conflits au sein des clubs

Le Gouverneur en exercice doit :

Consulter, en priorité, le Président en particulier.

- Rappeler/renforcer le role du Président +++ ( écoute, conseils , avis, décisions)

- Consultation des membres du Bureau en séance restreinte

- Consultation des membres du club en réunion pléniere

- Avis extérieur/ sapiteur/ Conseil des Présidents de clubs / Conseil des Gouverneurs
- Se référer a une commission adéquate du district ou du Board (si existe)

- Analyse de la situation

- Appliquer la résolution adéquate



Modalités pratiques générales

- Accords individuels directs (DG/Présidents de clubs)

- Appel a un médiateur/négociateur (ADG, DG, Administrateur, Pl)

- Consultation du Reglement Intérieur et Manuel de Procédures du R



Types de résolutions selon les cas

1- Conflit interne de personnes : conseils personnels au président du club
2- Conflit avec d’autres clubs : consultation séparée des partis
3- Conflit avec le District :
- laisser agir 'ADG en priorité
- négociation en présence de I'ADG si besoin
4- Conflit avec le Rl
- mieux faire connaitre le Rl (formation/IRL)

- référer a ’Administrateur en cas de différent grave



Controle de la résolution des conflits dans le club

Criteres d’évaluation rétrospective a terme :

Atteinte des objectifs du club (actions accomplies / Impact)
Efficience du club (actions / ressources humaines / logistique)
Augmentation des effectifs (dynamique du club)

Relations avec le District (coordination)



Conclusions

En cas de conflits dans /avec les Clubs, le Gouverneur en exercice ne
doit, en aucun cas, se substituer au Président de club, il doit :

Apprécier objectivement :

- L'importance du conflit

- Le retentissement du conflit au sein du district
- Les causes et mécanismes du conflit

Décider:

- Renforcer le réle du Président du Club (leadership)*
- Prendre les mesures adéquates.



