Améliorer ses habiletés relationnelles

Le 15 octobre 2009

Déroulement

1) Mot de bienvenue/attentes

2) Modèle de la personne

3) Mode d’entrée en relation

4) Processus de communication et la rétroaction
5) Qualité de la relation

6) Exercices pratiques

7) Évaluation

Durée : 3 heures

1) Mot de bienvenue/les attentes

L’activité d’aujourd’hui s’inscrit dans notre plan de formation proposé lors de l’AGA du Gaphrsm.
Le plan de formation  veut soutenir et cultiver vos forces pour le bien de chacun  et pour  l’ensemble des personnes que nous représentons.

Ces formations nous permettent de vivre  ensemble une expérience qui donnera  du SENS à notre engagement communautaire.

Ces rencontres aideront à préciser notre identité comme regroupement et comme association, par l’engagement à des valeurs communes; à reconnaître la force et le pouvoir du milieu associatif. Grâce au milieu communautaire notre monde est meilleur; nous sommes un filet social pour les personnes de notre région qui ont des limitations fonctionnelles. Nous sommes une partie importante de la société civile, qui fait  contrepoids au pouvoir politique, public et para public.
Ces sessions permettront de  partager  les valeurs et les croyances en lien avec notre mission afin d’orienter nos actions et nos comportements au quotidien et à long terme, déterminé(e)s et confiant(e)s de faire une différence au profit des personnes handicapées, une différence au profit de la communauté et de la société.

Pour faire  suite à l’atelier Changer une difficulté en opportunité présenté par Mario Bouffard notre formateur lors de L’AGA du 27 mai 2009, aujourd’hui. : Développer ses habiletés relationnelles le premier volet d’une série de 4 rencontres en coaching.

Les 3 autres rencontres :

Présenter ses dossiers de façon convaincante. Le 10 décembre 2009

Gérer ses émotions pour conserver la maîtrise de soi. Le 4 février 2010

Animer un groupe de travail (mandat spécifique). Le 18 mars 2010.
Aujourd’hui les objectifs sont :

· Avoir du plaisir,
· Bonifier nos relations 

· Susciter un climat de collaboration naturelle.

· Reconnaître la force du groupe tout en étant conscients (es)des vrais enjeux

Présentation et  attentes (tour de table):

· Apprendre quelque chose d’important et d’applicable

· Être proactif

· Arriver à avoir un consensus sans confrontation

· Un truc pour ne pas se laisser envahir

· Être centré(e) sur moi

· Capacité de dire non

· Mobiliser les personnes qui ne s’impliquent pas

· Conserver sa mobilisation pour mobiliser les autres

· Équilibre entre les autres et moi (ma tâche et la tâche des autres)
· Garder ma sérénité même si les choses n’avancent pas 

· Ne pas réinventer la roue

· Comment gérer le changement au niveau de la résistance
· Stimuler le dynamisme des animateurs

· Conserver une communication non violente

· Gérer ses émotions

· Des trucs pour gérer des gens difficiles

· Stratégie

· Façon de dire non
2) Modèle de la personne
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Gérer sa PME

Les niveaux logiques de changement
Notre cerveau comme tout système biologique et social est organisé selon un ensemble de niveaux logiques qui vont influencer et structurer son activité. D’un point de vue psychologique il y a six niveaux logiques principaux.

Niveau 1 : l’environnement : le monde qui nous entoure et l’ensemble des composantes externes (où, quand)

Niveau 2 : le comportement est la façon dont nous agissons dans et sur l’environnement (quoi)

Niveau 3 : les capacités sont les guides internes, les cartes mentales, les stratégies, les compétences qui déterminent notre comportement (comment)

Niveau 4 : les croyances et les valeurs sont le système d’organisation de nos capacités, ce qui évalue la réalité et sert de critères pour ressentir tel ou tel état interne (pourquoi)

Niveau 5 : l’identité est le système qui organise nos croyances et nos valeurs, ainsi que l’image que nous avons de nous même (qui)

Niveau 6 : la spiritualité est le sens que nous donnons à notre vie, notre rôle comme partie plus large <famille, groupe social, pays, univers, Dieu…> (qui d’autre).

3) Mode d’entrée en relation

Chacun de nous construit sa propre vision du monde et celle-ci diffère d’un individu à l’autre. Ce qu’une personne fait et sa façon de se comporter représentent pour elle la meilleure façon d’agir à un moment précis.

Il y a une grande différence entre le monde et l’expérience que nous en avons. Qu’on le veuille ou non, que l’on parle ou l’on se taise, tout comportement est une communication qu’il est important de décoder afin d’agir en conséquence. Ce que quelqu’un vit intérieurement à chaque instant se traduit extérieurement par un comportement dont on peut extraire les composantes verbales et non verbales. Ces comportements révèlent l’état interne.
Les indicateurs du comportement s’observent dans tous les registres sensoriels(VAKO). L’univers est perçu à travers nos cinq sens. Nous entrons en contact avec le monde à travers notre système de perception sensoriel, par des images, des sensations et émotions, des odeurs et des goûts: la vue, l’ouïe, le toucher, le goût et l’odorat. Les 5 sens constituent notre lien avec l’extérieur. Avec eux nous percevons la réalité. Ce système de perception est appelé le VAKO et constitue notre représentation de la réalité, notre modèle du monde.
V visuel (voir, regarder etc.)
A auditif (entendre, écouter, dire, etc.)
K kinesthésique (sentir, ressentir, etc.)
O olfactif et gustatif (gouter, odeur, etc.)
Le communicateur efficace développe son acuité sensorielle, habileté fondamentale à toute communication efficace surtout lorsque l’on sait que 93% de la communication est non verbale. Seulement 7% des mots nous servent à comprendre le message de notre interlocuteur.
4) Processus de communication et la rétroaction
Les caractéristiques d’un communicateur efficace sont : avoir un objectif, avoir de l’acuité sensorielle et avoir une flexibilité de comportement.
Avoir un objectif

· Pour être pertinent et complet un objectif est assujetti à un certain nombre de conditions. Il se doit d’être formulé en terme positif, spécifique, réaliste et atteignable, vérifiable et observable.
Créer le rapport
· Le rapport est une relation de confiance et de coopération qui s’établit entre les interlocuteurs dans un climat de sécurité et de confiance mutuelle. Entrer dans le modèle du monde d’une personne, c’est comprendre ses processus internes crées à partir d’images de sons et de sensations. Le principe de base est l’acceptation inconditionnelle de soi et de l’autre, acceptation qui sert de modèle pour la relation qui se tisse entre deux interlocuteurs, où la personne se sent écoutée, reconnue et acceptée dans sa façon d’être et dans son comportement. Créer le rapport, c’est rencontrer l’autre dans son modèle du monde.

Flexibilité
· Le communicateur possède un large répertoire d’options et une grande flexibilité de comportement afin d’utiliser toutes ces options, ce qui lui permet de s’adapter à chaque situation et de susciter les réponses désirées pour atteindre son objectif.

Rétroaction/feedback
· Commence par du positif, ex : je vois que vous maîtrisez…
· Cibler un point d’amélioration : et je crois que…

· Terminer par du positif : je vous encourage à…
5) Qualité de la relation

Niveau d’énergie  (-)_______(+)

Avoir du feedback

Ce que je ressens

VAKO
6) Exercices pratiques.
7) Évaluation

Pauline Couture, pour le groupe
