MANAGER FORMATION

La notion d’intentionnalité et le style relationnel

Avant d’interagir avec autrui, demandez-vous si votre interlocuteur a I'intention de vous nuire.

Quelle est I'attitude la plus aidante :

® me dire que mon interlocuteur a 'intention de me nuire ?
® penser qu’il agit en vertu de ses propres motivations qu’il m’appartient de découvrir ?

La perception que j'ai d’'un événement conditionne mes actions.

En prétant une intention malveillante a 'autre, on adopte un comportement hostile qui aménera I'autre vers une réaction
hostile en retour (logique mimétique).

En effet, le comportement nourrit le comportement et l'intentionnalité conditionne notre style relationnel, c’est-a-dire la
facon dont on entre spontanément en contact avec les autres.

Comment je me vois

A

ATTITUDE MENTALE
DE SUPERIORITE

Comportements spontanés :
Autoritaire
Agressif
Envie de dominer / d'imposer

ATTITUDE MENTALE GAGNANT/GAGNANT
DE COOPERATION

Comportements spontanés :
Assertif / Oser rappeler la régle / donner
son point de vue / prendre en compte celui
de l'autre / résolution de probléme

Chez l'autre Chez l'autre
= REJET / SOUMISSION = ASSERTIF / ECOUTE
< — >
A@/L\ Comment je vois l'autre
ATTITUDE MENTALE ATTITUDE MENTALE
D’ABANDON D’INFERIORITE

Comportements spontanés :
Inhibition
Laisser faire
"Aquoibonniste”

Chez l'autre
= EN PROFITER

(manipulation ou domination)

Comportements spontanés :

Fuite / Soumission
Evitement
N'ose pas rappeler la régle

Chez l'autre
» EN RAJOUTER
(manipulation ou domination)

Le comportement a privilégier est le comportement ASSERTIF : GAGNANT-GAGNANT :
NI HERISSON - NI PAILLASSON
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