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	Horaire des activités




	SEMAINE # 13   Stage 5  
Du                                   

	

	
Lundi
	
Mardi
	
Mercredi
	
Jeudi
	
Vendredi

	
AM
	





.	Stage
	





.	Stage
	





.	Stage
	





.	Stage
	





.	Stage






	
PM
	





.	Stage



	





.	Stage
	





.	Stage
	





.	Stage

	





.	Stage
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	Horaire des activités




	SEMAINE # 14   Stage 6  
	Du                                   

	

	
Lundi
	
Mardi
	
Mercredi
	
Jeudi
	
Vendredi

	
AM
	





.	Stage

	





.	Stage
	





.	Stage
	





.	Stage
	

.	Rencontre de groupe

.	Les journalistes

.	Mon style de résolution de conflit




	
PM
	




.	Stage


	




.	Stage
	




.	Stage
	




.	Stage
	




.	Stage
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	Les journalistes





Aujourd’hui vous vous faites journaliste et vous préparez trois questions sur le déroulement des stages en S.I.S. que vous poserez à un membre du groupe :


Première question :

	
	
	
	


Deuxième question :

	
	
	
	


Troisième question :
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Ensuite vous vous posez à vous-même ces 3 questions et vous y répondez.


Première question :

	
	
	
	
	



Deuxième question :

	
	
	
	
	



Troisième question :
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Mon style de résolution de conflit  [footnoteRef:1] [1: 	Source : Johnson & Johnson, Reaching out.] 








L'objectif général de l'activité consiste à :

	Évaluer votre style de résolution de problème à l'aide du questionnaire 
«Comment j'agis dans une situation de conflit».


Les objectifs spécifiques visent à 

	Réfléchir sur votre style de résolution de conflit pour l'adapter en fonction des buts poursuivis et de l'importance des personnes impliquées dans une situation donnée.


	
«Dans un conflit, les besoins respectifs des deux personnes s'opposent».
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	Comment j’agis dans une situation de conflit.

QUESTIONNAIRE

Les phrases ci-dessous décrivent des stratégies de résolution de conflit. Lisez-les attentivement et évaluez de 1 à 5 comment chaque proverbe est typique de votre façon de résoudre un conflit.

	
LÉGENDE :  1 = jamais
   2 = rarement
   3 = quelquefois
   4 = fréquemment
   5 = très



	
1.	C'est plus facile de ne rien faire plutôt que de risquer un échec.
	


	
2.	Si tu ne peux pas amener l'autre à penser comme toi, tu t'organises pour qu'il fasse ce que tu penses.
	


	
3.	Les mots doux gagnent les coeurs durs.
	


	
4.	Si tu me grattes dans le dos, je te gratterai dans le dos.
	


	
5.	Parlons-en et réfléchissons.
	


	
6.	Quand deux personnes se querellent, la première personne qui se tait est celle qui est la plus sage.
	


	
7.	Le plus fort a toujours raison.
	


	
8.	Les mots doux arrangent les choses.
	


	
9.	Mieux vaut partager le pain en deux que de ne pas en avoir du tout.
	


	
10.	Du choc des idées, vient la lumière.
	


	
11.	Celui qui s'enfuit ne règle pas son problème.
	


	
12.	Le grand conquérant c'est celui qui fait fuir ses ennemis.
	


	
13.	Désarme ton ennemi à force de bonté et de douceur.
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14.	Faire un compromis évite les querelles.
	


	
15.	Personne n’a la réponse finale, mais chacun a une pièce qui y contribue.
	


	
16.	Reste loin des gens qui sont en désaccord avec toi.
	


	
17.	L’important c’est d’avoir raison.
	


	
18.	Les bons mots coûtent peu mais valent beaucoup.
	


	
19.	Oeil pour oeil, dent pour dent.
	


	
20.	Si je peux mettre de côté mes propres idées, je peux écouter les idées des autres.
	


	
21.	Évite les querelleurs car ils vont rendre ta vie misérable.
	


	
22.	La fin justifie les moyens.
	


	
23.	Les mots tendres assurent l’harmonie.
	


	
24.	Les bons comptes font les bons amis.
	


	
25.	Fais face à ton problème et la solution surgira.
	


	
26.	La meilleure façon de résoudre un conflit, c’est de l’éviter
	


	
27.	Qui veut gagner prend les moyens.
	


	
28.	La gentillesse triomphera de la colère.
	


	
29.	Gagner une partie de ce que tu veux est préférable à ne rien gagner du tout.
	


	
30.	La franchise, l’honnêteté et la confiance soulèvent des montagnes.
	


	
31.	Il n’y a rien d’assez important pour te battre.
	


	
32.	Il y a deux sortes de gens dans le monde, les gagnants et les perdants.
	


	
33.	Si quelqu’un te frappe la joue droite, tends-lui la gauche.
	


	
34.	Quand chacun met de l’eau dans son vin, il y a un arrangement juste.
	


	
35.	On arrive à découvrir la solution par une bonne communication.
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	ÉVALUATION



	
L'évitement

(la tortue)
	
La force

(le requin)
	
L'adoucisse-ment
(l'ourson)
	
Le compromis
(le renard)
	
La confrontation
(le hibou)

	
1.
	
2.
	
3.
	
4.
	
5.

	
6.
	
7.
	
8.
	
9.
	
10.

	
11.
	
12.
	
13.
	
14.
	
15.

	
16.
	
17.
	
18.
	
19.
	
20.

	
21.
	
22.
	
23.
	
24.
	
25.

	
26.
	
27.
	
28.
	
29.
	
30.

	
31.
	
32.
	
33.
	
34.
	
35.

	
Total :
	
Total :
	
Total :
	
Total :
	
Total :



Le total le plus élevé indique que vous avez tendance à utiliser plus fréquemment la stratégie de résolution de conflit.  	

Êtes-vous d'accord avec cette évaluation?                                   
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Les stratégies de résolution de conflit.


Il y a deux dimensions à considérer lorsqu'on veut résoudre un conflit.

	La première dimension est le but qu'on poursuit.  On peut se demander : est-ce que le but que je veux atteindre est important pour moi ou s'il n'est pas important?

	La deuxième dimension à considérer est la personne avec laquelle on est en conflit.  Encore ici, on peut se demander si la personne est importante pour soi ou si elle n'est pas importante.

Avec ces deux dimensions, on peut tracer le tableau suivant et identifier les styles de résolution de conflit.

	
But pas important
Personne pas importante
	
TORTUE

	
But pas important
Personne importante
	
OURSON

	
But important
Personne pas importante
	
REQUIN

	
But important
Personne importante
	
HIBOU
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On peut inscrire les styles dans le tableau.


	

	
But pas important
	
But important

	
 Personne
 pas
 importante
	



TORTUE



	

	

	



REQUIN

	
	

	


	

	


	
 Personne
 importante
	

	


	

	


	
	



OURSON



	

	

	



HIBOU




Il y a une cinquième stratégie de résolution de conflit; elle chevauche les autres et nous allons l'inscrire au centre : 
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1.	La tortue : l'évitement
	
	La tortue se retire sous sa carapace pour éviter le conflit;

	Elle abandonne ses buts personnels et ses relations;

	Elle évite l'issue du conflit espérant que le conflit disparaîtra magiquement.




Plusieurs façons d'éviter le conflit :


	le retrait;

	le déni;

	la suppression;

	la fuite dans une autre pièce, dans le travail;

	l'évitement des personnes;

	le changement de conversation;

	l'attitude accommodante comme pour prétendre qu'il n'y a pas de conflit.


La tortue se sent menacée par le conflit, sent qu'elle ne peut y faire face.



	
Éviter un problème ne le solutionne pourtant pas.
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2.	Le requin : la force
	
	le requin essaie de dominer les autres;

	son but est très important;

	il atteint son but à n'importe quel prix;

	ne tient pas compte des besoins de l'autre;

	le requin est agressif, menaçant, attaquant, provocateur.





	Il croit que le conflit se résout avec 1 gagnant, 1 perdant.


	Il veut gagner.  Gagner lui donne un sentiment de fierté, d'achèvement.  Perdre lui donne un sentiment d'échec.


	Le requin se voit chez le patron qui règle une argumentation par : «C'est moi le patron»... chez le parent qui affirme : «Je suis ton père, c'est moi qui décide».


	Le requin menace de congédiement, surcharge de travail, menace d'un examen difficile, impose des règles, dicte des politiques.



	
Le conflit n'est pas réglé à long terme : le perdant avale sa pilule en attendant d'avoir la force de son côté.
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3.	L'ourson : «smoothing», l'adoucissement
	
	La relation est très importante;

	Ses buts sont moins importants;

	Il veut être aimé et accepté par l'autre au prix de sacrifier ses besoins;

	L'ourson est non affirmatif;

	Il croit qu'il faut éviter le conflit pour garder l'harmonie et que le conflit ne peut être discuté sans endommager la relation.




	Il a peur que si le conflit continue, quelqu'un sera blessé.


	Il abandonne ses buts pour préserver la relation.


	Il peut à l'occasion dire ses besoins, mais ne montrera jamais la profondeur de ce qu'il veut pour préserver l'image que tout est «o.k.».



	
Le danger de cette stratégie, c'est quelle ne résout pas vraiment le problème et ne prévient pas sa réémergence.





L'ourson se défend parfois en faisant des farces sur un sujet sérieux, important.  C'est une autre façon d'adoucir le conflit.
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4.	Le renard : le compromis
	
	Le renard est concerné par ses buts (modérément);

	Le renard est concerné par ses relations (modérément);

	Le renard cherche le compromis;

	Il abandonne une partie de ses buts;

	Il persuade l'autre de renoncer lui aussi à certains buts.





	Le renard cherche une solution au conflit où chacun est perdant, une position intermédiaire entre les deux extrêmes.


	Le renard peut sacrifier une partie de ses buts et de sa relation pour le bien commun.


	Avec cette stratégie, les deux personnes sont perdantes.  L'exemple d'une personne  A) qui veut manger un repas chinois et l'autre personne B) qui veut manger un repas italien se résout souvent par un repas dans un restaurant grec, indien... «Si tu es gentil, je t'achèterai un cadeau» est un autre exemple.



	
Le compromis du renard est souvent utile à court terme.  À long terme, il donne l'impression que l'autre est plus empressé à vous empêcher de gagner qu'à résoudre le conflit.
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	5.	Le hibou : le consensus
	
	Le hibou valorise beaucoup ses buts et sa relation;

	Il voit le conflit comme un problème à résoudre et cherche une solution qui satisfait ses besoins et les besoins des autres;

	Il voit le conflit comme une occasion d'améliorer la relation car sa résolution amène une réduction de la tension entre les personnes;

	Il identifie le conflit comme un problème et cherche une solution qui satisfait les deux parties, les besoins des deux et maintient la relation.







	Le hibou affronte l'autre dans un face à face, mais avec une stratégie d'affrontement positive où l'accent est mis sur la résolution d'un problème commun plutôt que de déterminer qui a raison ou tort.  On procède alors à une exploration de solutions (remue-méninges), une évaluation et une solution finale créatrice laquelle n'aurait pu être trouvée par une seule partie, laquelle amène une plus grande confiance et un plus grand respect mutuel.

S.I.S.      de la C.S.C. de Sherbrooke




	Page   14.15

	Les avantages du style hibou.


1.	Une conjugaison des énergies plutôt qu'une opposition des forces.

2.	Moins d'hostilité, plus d'amour.

3.	Plus de motivation à appliquer la solution.

4.	Un appel à la créativité et à la réflexion.

5.	Permet de s'attaquer aux vrais problèmes puisqu'on va aux vrais besoins des individus.

6.	Absence de rancoeur.

7.	Amène une plus grande responsabilité de part et d'autre.

8.	Processus de synergie.



Comment s'exprime le hibou?


«Nous avons un problème pour le moment, je me demande comment nous pourrions le résoudre ensemble».

«Essayons de réfléchir ensemble et de trouver une solution à ce problème».

«Je parie que nous pouvons trouver un moyen de résoudre cette difficulté qui te rende heureux et moi aussi».

«Je te propose de chercher avec moi des moyens de sortir de ce conflit contents tous les deux».
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	Discussion sur les stratégies.


Existe-t-il un style de résolution de conflit meilleur que les autres?



Le style à utiliser dépend de l'importance de la personne et de l'importance du but poursuivi.  Il n'y a pas un style plus valable que l'autre en soi.


Exemples :

	Relation de couple

Un problème à résoudre dans une relation de couple.  Si le but est important et la personne aussi, le style hibou est approprié.  Chacun gagne et ensemble on trouve une solution qui satisfait les deux parties.


	Vous recevez une contravention d'un policier

Le style hibou est peu approprié.  Le style de l'ourson est un comportement adapté dans cette situation.


	Le chien du voisin

Le chien de votre voisin laisse des cadeaux désagréables autour de vos plates-bandes et vous le lui avez mentionné à plusieurs reprises. Le style du requin est pertinent ici.



S.I.S.      de la C.S.C. de Sherbrooke




	Question de stratégie                       Page   14.17
Quelle serait le style de résolution de conflit approprié à chacune des situations de travail suivantes ?  Expliquez.
	
1.	Vous recevez un avis de la C.S.S.T. à l'effet que vous n'avez pas respecté certaines règles de base.  Vous n'êtes pas d'accord avec le responsable qui vous a remis l'avis.

	
STYLE : 	
Parce que : 	
	
	

	
2.	Vous désirez prendre votre pause-café à l'extérieur alors que votre compagnon de travail préfère rester à l'intérieur.
	
STYLE : 	
Parce que : 	
	
	


	
3.	Deux collègues de travail s'engueulent en discutant du syndicat.
	
STYLE : 	
Parce que : 	
	
	


	
4.	Un employé veut que vous l'accompagnez à une partie de baseball samedi, vous, vous désirez aller magasiner.

	
STYLE : 	
Parce que : 	
	
	


	
5.	L'agent de sécurité de la compagnie qui travaille de soir vous empêche l'accès au bureau alors que vous devez finir un dossier d'urgence pour le patron.

	
STYLE : 	
Parce que : 	
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