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Résumé

L’ouvrage, illustré par 150 dialogues pris sur le vif, vous permet de trouver des réponses adaptées face aux conflits relationnels du monde du travail et vous montre comment exercer une autorité ne suscitant pas le conflit.

Il vous explique comment réagir si vous êtes en butte à l’hostilité ou aux agressions d’un supérieur hiérarchique ou si vous êtes en conflit avec des collègues. Il vous aide ainsi à entretenir avec votre environnement des relations positives et à instaurer une communication intellectuelle, affective et sociale, fondée sur le respect d’autrui et de soi-même.

Si vous êtes formateur et que vous voulez analyser les failles des processus de communication et en développer les aspects performants, vous trouverez ici une analyse fine et poussée des transactions elles-mêmes.

[image: Image] S’adapter à son interlocuteur et découvrir ses richesses

[image: Image] Gérer l’autorité sans susciter l’agressivité

[image: Image] Savoir faire face à l’agression

[image: Image] Désarmer l’adversaire en douceur

[image: Image] Esquiver les complicités douteuses

[image: Image] Neutraliser les sous-entendus
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AVANT-PROPOS




La jeune élève au professeur :
« Ne pouvant me fier à mon raisonnement,
j’ai appris par cœur tous les résultats possibles
de toutes les multiplications possibles. »


IONESCO, La leçon


Il n’est pas toujours facile de trouver les mots qu’il faudrait… Face à un interlocuteur inconnu, à quelqu’un qui vous déroute, il est souvent difficile, après les banalités d’usage, de converser de façon authentique et intelligente.


Face à une agression verbale ou à une complicité déplaisante, il n’est pas toujours possible d’envoyer promener l’interlocuteur, ne serait-ce que parce qu’il a sur vous un pouvoir hiérarchique. Et il est fort désagréable de devoir plier devant lui…


On adopte alors un comportement qu’après-coup on juge soi-même stupide, faute d’avoir trouvé sur le champ la bonne réponse. C’est seulement après qu’on se dit : « J’aurais dû répondre ceci… » Mais il est trop tard. « La prochaine fois, je lui répliquerai cela… » Et la prochaine fois, on a tout oublié. Ou la situation n’est pas tout à fait la même. Et tout recommence.


Comment faire alors pour avoir en tête toute une panoplie de réponses adéquates ? Apprendre, tel l’héroïne de Ionesco, toutes les réparties possibles à toutes les conversations possibles ? Impossible, bien évidemment.


Mais s’il est impossible d’apprendre tous les résultats possibles de toutes les multiplications possibles, il est cependant facile de résoudre toute espèce de multiplication grâce à la seule table de multiplication. Tel est précisément l’objectif de cet ouvrage : proposer une méthode permettant de répondre efficacement à toute espèce de situation relationnelle.


Il ne s’agit donc pas dans ce livre de vagues et généreux préceptes ou de recettes dispensées çà et là. Non seulement les exemples y foisonnent, mais surtout ils font l’objet d’une classification rigoureuse et méthodique, présentés systématiquement en référence à une théorie qui a fait ses preuves, l’Analyse Transactionnelle, ici extrêmement approfondie dans son application à la communication.


L’Analyse Transactionnelle n’est pas une théorie complexe, comme le désirait d’ailleurs son fondateur E. Berne qui la voulait à la portée de tous. Elle est ici présentée graduellement : chaque début de chapitre en expose un élément ; viennent ensuite les applications pratiques pour que le lecteur puisse, par la suite et dans tous les cas, trouver les mots justes ou la bonne réponse, sans heurts ni pleurs ou selon une expression souvent employée : ni hérisson, ni paillasson.


Ce livre par ailleurs apportera au lecteur bien d’autres éclairages :


[image: image] comment prendre soi-même l’initiative d’une relation positive avec son entourage ;


[image: image] comment discerner à quel type d’interlocuteur on a affaire et quel canal de communication adopter pour avoir la meilleure relation avec lui ;


[image: image] comment désamorcer un conflit naissant et déjouer une agression verbale ;


[image: image] comment se faire respecter de ceux qui vous traitent de haut et échapper à ceux « qui ne veulent que votre bien ».


Et pour ce faire, le lecteur trouvera des éléments explicatifs de psychosociologie :


[image: image] pourquoi certaines personnes communiquent-elles si mal et se font-elles si mal comprendre ou accepter ?


[image: image] pourquoi certaines autres passent-elles leur temps à agresser ou à vouloir dominer leur entourage ?


[image: image] pourquoi d’autres ont une telle facilité de relation, ces autres dont vous ferez bientôt partie…


Ce livre, enfin, donnera la clé qui permet d’établir avec autrui une communication authentique, condition essentielle à un véritable épanouissement intellectuel, affectif et social.












INTRODUCTION




Ce qui a donné naissance à cet ouvrage est une constatation faite dans nombre d’enquêtes sociologiques : 80 % des personnes doivent subir sur leur lieu de travail ou au détour de leur vie quotidienne de petites agressions de la part de leurs collègues et surtout de leurs supérieurs hiérarchiques1. Des petites agressions, certes, mais qui, telles les vagues sur la falaise, entament peu à peu toute joie de vivre, amoindrissent les potentialités psychiques et peuvent même finir par ruiner la santé.






[image: image] Les petites agressions quotidiennes




La plupart des individus se trouvent directement en situation de subordonnés (employés, salariés, étudiants, etc.) ; quant aux autres, même s’ils exercent quelque fonction d’autorité, ils sont également les subordonnés de quelqu’un d’autre. Lorsqu’on les interroge sur la communication, on s’aperçoit que leur problème majeur est de devoir subir les réflexions désagréables de leurs collègues et surtout de leurs supérieurs et de ne pas savoir comment réagir sans risquer de perdre leur place tout en conservant leur dignité :


[image: image] ou bien ils se taisent, perdent toute considération pour eux-mêmes et c’est la porte ouverte à la déprime et à la maladie ;


[image: image] ou bien ils se rebellent en risquant d’avoir de grosses difficultés professionnelles.


En bref, le problème est d’arriver à être « ni paillasson, ni hérisson » et de préserver son intégrité personnelle.






[image: image] Le paradis des petits chefs




Dans nos pays occidentaux, si la conquête de la démocratie politique est acquise, celle de la démocratie aux niveaux les plus quotidiens reste à faire. Lorsque dans une administration, une entreprise, une institution, une personne est désignée à un poste de responsabilité, c’est par des instances supérieures. Elle doit rendre des comptes à ces instances supérieures et à elles seules. D’où bien souvent une sorte de désinvolture, voire de mépris pour le subalterne, non pas forcément par méchanceté mais parce qu’il est encore bien porté, dans notre société, d’être un chef autoritaire dont on ne discute pas les ordres et qui, comme on dit, « sait se faire respecter ».


D’où une sorte de paradis des petits chefs, des tyrans en tout genre, des dictateurs en herbe qui finissent à long terme par détruire tout climat positif de travail, toute communication efficace et mènent à la ruine leur propre entreprise.


Pour eux, l’autorité ne se partage pas. Ce qui les autorise à toutes sortes d’abus sur les personnes de leurs employés.






[image: image] Le droit au respect et à la dignité




Ce droit fondamental reste souvent encore à conquérir.


Certains pensent même que cette conquête sera la grande affaire du XXIe siècle. Être traité comme une personne à part entière, avec respect et considération, est essentiel à la survie de l’individu : qui se laisse perpétuellement critiquer sans rien dire met sa santé en danger, qui au contraire réagit violemment met sa situation professionnelle en péril.


C’est pourquoi nous proposons ici une conquête en douceur par la maîtrise de la communication.






[image: image] Communiquer peut-il s’apprendre ?




Il y a des lourds préjugés dans notre société. Il est courant d’entendre par exemple que certaines choses ne s’apprennent pas : on posséderait certaines qualités ou non, on serait doué ou on ne le serait pas. Certes, grâce à leur environnement culturel, leurs modèles parentaux, certaines personnes peuvent avoir des facilités ou des prédispositions à la relation à l’autre – tout comme la bosse des maths. Mais de là à penser, comme certains, que tout est affaire de don, c’est un préjugé qui a été dénoncé de longue date et nous pouvons affirmer au contraire que tout travail visant à améliorer la communication améliorera effectivement la capacité à communiquer.


Pour travailler à l’amélioration de la communication, il faut un outil d’analyse logique. Sinon tout semble fait d’impondérables, de recettes inapplicables ou de pieuses exhortations. Nous travaillerons donc dans ce livre à l’amélioration de la communication, grâce à un outil bien rodé : l’Analyse Transactionnelle.






[image: image] Utiliser l’Analyse Transactionnelle pour mieux communiquer




L’Analyse Transactionnelle (en abrégé A.T.) a été créée vers 1950 par Éric BERNE, psychiatre et psychanalyste. Insatisfait par la psychanalyse freudienne qui employait un vocabulaire compliqué, il voulut offrir une théorie sur la personnalité et les relations humaines facile à comprendre, avec un vocabulaire simple.


BERNE avait remarqué que c’est surtout dans les contacts avec les autres que se révèlent les problèmes d’une personne mal dans sa peau. Cela se traduit par des difficultés de communication.


Chaque échange (en particulier verbal) entre deux ou plusieurs personnes peut être considéré comme une TRANSACTION (du latin transigere : faire passer au travers, fig. : traiter). On l’appelle « transaction » parce que chacune des deux parties en présence y gagne quelque chose, c’est la raison pour laquelle elles s’y livrent (BERNE).


L’Analyse Transactionnelle étudie particulièrement les transactions favorites d’une personne pour mieux analyser sa personnalité. Si elle suit une psychothérapie, celle-ci pourra changer peu à peu son style de transactions avec les autres afin de se construire une vie plus agréable. Ainsi, la thérapie transactionnelle se centre-t-elle sur la communication parce que :


[image: image] celle-ci est révélatrice des troubles d’une personne ;


[image: image] c’est en changeant le mode de communication qu’on est amené à guérir ces troubles.


L’A.T. symbolise la communication entre individus par des diagrammes comme celui-ci :


[image: image]


Les flèches sont parallèles : la communication est bonne.


[image: image]


Les flèches sont croisées : la communication est conflictuelle.


Ces diagrammes illustrent ce que E. BERNE appelle des TRANSACTIONS et ce sont leurs caractéristiques que nous allons approfondir pour étudier les phénomènes de communication. On en trouvera une présentation synoptique en fin de chapitre.


Paradoxalement, cet aspect communication est une des parties de l’A.T. qui jusqu’ici a le moins été étudiée. On peut imputer cela au fait que les transactionnalistes sont souvent des psychothérapeutes pour qui la façon de communiquer d’une personne n’est qu’un indicateur, voire un symptôme2. Quant à ceux qui étudient la communication en tant que telle, ils ne font appel à l’A.T. qu’à titre d’adjuvant ou d’explications complémentaires. Ils n’en font pas le centre fondamental de leurs recherches.


Il était temps, et c’est ce que propose cet ouvrage, d’approfondir au maximum les ressources offertes par les modèles de transactions proposés dès l’origine par E. BERNE, afin d’étudier les phénomènes de communication à la lumière d’une théorie unique et cohérente qui permette à une personne – parfois en difficulté – d’avoir en tête un schéma « modèle » directement utilisable.


Ensuite seulement, nous nous attacherons à mieux déterminer les différentes sortes d’interlocuteurs auxquels on peut avoir affaire afin de mieux cerner les différences des individualités.






[image: image] Communication et différence




Cette notion de différence est centrale dans l’étude de la communication : on peut même affirmer qu’il n’y aurait pas de communication
s’il n’y avait pas de différences : les individus ne seraient que le pâle reflet d’eux-mêmes et n’auraient rien à gagner au contact les uns des autres.


Le but premier de cet ouvrage est de trouver la parade aux agressions verbales de ceux qui nous entourent. À chacune d’elles seront proposées des réponses efficaces, style trousse de premiers secours. Mais on s’apercevra vite qu’on ne peut éternellement répondre au coup par coup en accumulant une série de recettes même ordonnées par une théorie solide.


Il faut donc aller plus loin et découvrir que toute bonne parade passe par le souci d’une authentique communication avec autrui, même si la relation avec celui-ci est superficielle : puisque le monde du travail oblige à communiquer avec tel ou tel, autant le faire avec sincérité.


Nous devrons donc nous intéresser d’abord à une philosophie de la communication. Philosophie qui considère autrui comme une personne à part entière, aussi différente soit-elle de vous. À cette seule condition celle-ci finira par vous rendre la pareille.


Cette perspective philosophique nous conduira d’ailleurs très loin, puisque nous découvrirons à la fin de ce livre que la pratique régulière d’une véritable communication fondée sur l’ouverture à autrui mène non seulement à un épanouissement affectif sans pareil, mais à un développement intellectuel insoupçonné.






[image: image] Conseils de lecture




Cet ouvrage, qui s’appuie sur une théorie de la communication – l’Analyse Transactionnelle –, est présenté selon une démarche déductive : dans chaque chapitre les principes sont d’abord exposés ; viennent ensuite les applications sous forme d’exemples.


Cette façon de procéder ne convient pas à tous : les lecteurs dont l’intelligence est de type inductif préféreront procéder autrement : lire d’abord les exemples donnés qu’ils repéreront rapidement puisqu’ils sont présentés sous forme de transactions, puis ensuite revenir en arrière pour découvrir les lois qui président à ces transactions. Ils effectueront ainsi une lecture à l’anglo-saxonne en quelque sorte.


[image: image]


De même le plan général de l’ouvrage est composé de la façon suivante :


[image: image] les chapitres 1 et 2 exposent quelques notions essentielles de base ;


[image: image] les chapitres 3 à 7 exposent comment manier au mieux la communication ;


[image: image] les chapitres 8 et 9 décrivent les différents types d’interlocuteurs à qui l’on peut avoir affaire afin de mieux appliquer les règles énoncées dans les chapitres qui précèdent.


Certains lecteurs préféreront commencer par les chapitres 8-9, c’est-à-dire connaître leurs partenaires d’abord, pour découvrir ensuite seulement les règles des chapitres 3-7 permettant de mieux atteindre tel ou tel interlocuteur. À tous cependant nous conseillons de commencer par les chapitres 1 et 2.


Le plan proposé ne saurait donc être impératif. Bonne lecture aux uns et aux autres…






[image: image] Coup d’œil synoptique sur la signification des schémas




Pour bien se faire comprendre, l’Analyse Transactionnelle utilise des schémas.


Une personnalité se compose de trois pôles ainsi représentés :


[image: image]


On voit donc qu’elle est divisée en trois parties :






	
[image: image] une position haute


[image: image] une position moyenne


[image: image] une position basse



	[image: image]

	(appelée PARENT)
(appelée ADULTE)
(appelée ENFANT)







Deux personnages qui ont une conversation sont en conséquence ainsi représentés :


[image: image]                           [image: image]


Lorsqu’une personne adresse la parole à quelqu’un d’autre, on représente son message sous forme d’une flèche :


[image: image]


[image: image]


Mais comme la seconde personne répond à la première, on obtient deux messages (appelés transaction) illustrés par deux flèches :


[image: image]





1. Petites… ou très sévères, comme en témoigne l’ouvrage de M.-F. HIRIGOYEN, Le harcèlement moral.


2. Actuellement cependant, des champs transactionnels autres que thérapeutiques sont en pleine expansion : éducation, organisation, guidance. Ces derniers étudient beaucoup plus les transactions dans la mesure où ils en observent les effets sur toute la personnalité.


3. Malgré les apparences, ces deux dernières transactions ne sont pas considérées comme parallèles. Tout cela sera explicité en détail au cours du livre.












Partie I


LE RECOURS À L’ANALYSE TRANSACTIONNELLE









Chapitre 1


LES POSITIONS DE VIE




Il n’y a pas de véritable communication sans désir de communication.


De toute façon, nous n’avons guère le choix : nous sommes obligés, sur les lieux de travail entre autres, d’avoir des relations avec autrui. Alors plutôt que de rater ou saboter ces relations, autant chercher à rendre cette obligation agréable et efficace en mettant en œuvre une véritable communication avec son entourage : la « récompense » en arrivera merveilleusement vite…


Mais on ne peut tricher pour communiquer efficacement : il faut être d’abord sincère et authentique, ce qui n’est pas toujours une mince affaire.


Certes, un outil d’analyse est nécessaire pour comprendre les mécanismes d’une bonne communication et ainsi se conduire de façon plus adéquate.


Mais cela ne suffit pas. Communiquer véritablement, c’est avant tout acquérir un état d’esprit de sincérité et de transparence, qui mène à considérer l’interlocuteur comme un être humain à part entière, libre et respectable, différent de soi, certes, mais complémentaire. C’est se placer dans ce que l’Analyse Transactionnelle appelle une position de vie [image: image].


Seule cette attitude [image: image] engendrera chez le partenaire la réciprocité, seule cette attitude [image: image] de votre part amènera l’autre à vous considérer également avec respect et dignité.


Telle est la condition première d’une véritable communication : utiliser l’outil qui va suivre sans souci de sincérité ne pourrait que mener à la manipulation (qui considère l’interlocuteur comme un adversaire à dominer ou devant qui faire mine de se soumettre) et toute manipulation, aussi adroite soit-elle à court terme, finit toujours par être repérée comme telle par le partenaire et aboutit, à long terme, à un échec de la communication.


Être ainsi authentique n’est pas toujours évident. Il faut apprendre à se mettre en condition, tel le sportif qui s’échauffe avant la performance.


Mais il faut d’abord aborder le premier élément d’analyse nécessaire et parler de ce que l’A.T. appelle les positions de vie.






[image: image] Les différentes positions de vie




Selon l’Analyse Transactionnelle, il y a deux façons de penser le monde et deux façons de se penser dans le monde.


On peut penser de soi-même :


     – Je suis quelqu’un de bien ;


ou – Je suis quelqu’un de nul.


On peut penser des autres :


     – Les autres sont bien ;


ou – Les autres sont nuls1.


Ce qui détermine quatre possibilités de ce que l’A.T. appelle positions de vie :
















	Moi

	Les autres

	Symbole






	Je suis bien

	Ils sont bien

	+ +






	Je suis nul

	Ils sont bien

	– +






	Je suis bien

	Ils sont nuls

	+ –






	Je suis nul

	Ils sont nuls

	– –







Chacun de nous est dominé par une position existentielle profonde qui est ancrée très tôt dans l’enfance (mais qui n’est jamais définitive : on voit parfois des revirements spectaculaires dans la vie des individus).


La position [image: image] : c’est l’état de la personne qui a confiance en elle et les autres, qui considère ceux-ci comme des égaux, différents d’elle, certes, mais complémentaires. Elle serait la position naturelle de l’être humain équilibré et épanoui. C’est à cette position [image: image] que nous ferons appel pour établir une véritable communication.


La position [image: image] : c’est l’état de la personne qui n’a aucune confiance en elle et multiplie les situations d’échec. Cela peut aller du simple « complexe d’infériorité », avec demande d’aide et appels au secours, à la « déprime » profonde avec menaces de suicide.


La position [image: image] : position qui va du simple « complexe de supériorité » au mépris des autres quand ce n’est pas de l’humanité tout entière ; du petit chef au grand dictateur ou plus subtilement du bon apôtre au psychothérapeute qui veut faire votre bonheur à votre place de pauvre type.


En fait, le complexe de supériorité n’existe pas en soi. Il est une défense contre un sentiment latent d’infériorité. Dans le moins grave des cas, la personne lutte contre un [image: image]. En ce cas elle se groupe souvent avec des gens semblables à elle (amis, club, secte, parti, etc.) et forme avec eux une « position tripartite » [image: image] (BERNE) où l’on passe le plus clair de son temps à se couvrir de fleurs et à dire du mal des autres ou, plus subtilement, à les plaindre, ces pauvres types (moi [image: image] et vous [image: image] on est bien, les autres [image: image] sont pourris ou nuls), position qui à l’extrême peut aboutir aux camps d’extermination.


Dans les cas les plus graves, la personne s’isole avec misanthropie de cette triste humanité dans sa position [image: image]. Cela peut aller jusqu’à la paranoïa : le sujet lutte alors contre une tendance [image: image] (Tel est le cas du Misanthrope de Molière).


La position [image: image] : position tragique mais rare, heureusement ! : ni moi ni personne n’en vaut la peine ; tout et tous, moi y compris, n’est en ce monde qu’absurdité et dérision. Cela finit toujours mal : le suicide, certes, mais aussi la mort qu’on laisse « simplement » venir (accident stupide dans la rue, maladie non soignée, sous-alimentation, etc.). (Tel est le cas de l’Étranger de Camus – qui se laisse condamner sans mot dire). Cette position peut également conduire à la schizophrénie.





Positions de surface




Chacun de nous peut facilement imaginer à quoi correspondent les quatre positions de vie décrites ci-dessus, parce que nous vivons quotidiennement, en tout petit, chacune d’entre elles, au cours de la journée selon notre humeur, les circonstances et les gens. Ce sont les positions de surface, des positions sociales qui se superposent à notre position profonde de base.


Ainsi, on peut se trouver en situation [image: image] avec ses bons copains, se sentir [image: image] dans une assemblée où il faut prendre la parole, mais tout à fait [image: image] devant un débutant et complètement [image: image] après avoir enregistré un échec cuisant.


Ce sont ces positions de surface de la vie quotidienne que nous allons travailler pour la communication et non la position profonde qui ne nous concerne pas ici.





Étagement des positions




Il est à remarquer qu’on peut se trouver dans plusieurs positions à la fois. Ainsi, si l’on doit faire une conférence devant un groupe de personnes qui ont les mêmes préoccupations professionnelles, on peut se sentir [image: image] avec son public (« Que c’est chouette d’être là tous ensemble ») ; mais on peut avoir également un sentiment [image: image] (« C’est moi qui vais leur expliquer comment faire, eux n’y connaissent rien ») ; et également un sentiment [image: image] (« Pourvu que je réussisse mon exposé et qu’ils me trouvent bien… »).


Ces deux dernières positions ne sont pas toujours d’ailleurs bien dissociées : on peut par exemple avoir une sensation [image: image] devant un supérieur hiérarchique ou un partenaire impressionnant, mais en même temps avoir un sentiment [image: image] face à lui (« Je me plie à ton autorité, mais ce que je pense de toi, mon vieux si tu savais… »). On peut mesurer ici à quel point un tel état d’esprit est peu propice à la communication.





Positions de surface et communication




[image: image]  La position [image: image] est la seule valable pour entrer en véritable communication avec autrui. Sinon on reste dans l’artifice et la fausse tonalité, et l’interlocuteur qui cherche peut-être une relation sincère le ressent plus ou moins inconsciemment.


« Me voici dans cette nouvelle entreprise… Très impressionnante ! Je sens que cela va ne pas être facile, mais j’ai déjà fait mes preuves et si on m’a embauché ici, c’est que l’on me pense capable d’assurer mes fonctions. Prenons contact avec mes collègues les plus proches. Je vais commencer par le plus souriant d’entre eux, pour les autres, on verra après… »


[image: image]  La position [image: image] engendre le malaise : s’inférioriser, même si on est en position de subordonné hiérarchique, est une attitude gênante qui bloque la communication. Pire, et c’est là son côté le plus redoutable, elle peut favoriser, voire créer chez l’interlocuteur une position [image: image] et du coup la personne qui avait pris l’initiative de se comporter en [image: image] ne le supporte plus (elle explose ou tombe malade).


Cette position se manifeste par une attitude de soumission, en particulier par le fait d’acquiescer à tout ce que dit l’interlocuteur et de ne pas oser avoir une opinion différente de lui.


« Trop impressionnant ! Mais qu’est-ce que je fais ici ? Jamais je ne serai à la hauteur… Mes collègues ont tellement l’air à l’aise, je ne vais pas oser les aborder, ils vont tout de suite sentir que mon embauche a été une erreur… »


[image: image]  La position [image: image] est celle qui, dans les relations publiques et professionnelles, est source de toutes les difficultés relationnelles et induit le plus des conflits de toutes sortes. Elle est d’autant plus exacerbée si elle correspond à une très forte position profonde [image: image] qui ne s’avoue pas à elle-même et qui cherche à inférioriser les autres par peur d’être soi-même infériorisé.


Cette position se manifeste par une attitude de supériorité qui considère autrui comme plutôt minable ou comme victime à secourir. Et en cas de contre-attaque d’un tiers, par un comportement de personne injustement persécutée.


« Qu’est-ce que je fous ici ? La gueule des collègues ! Avec leur air sûr d’eux, des routiniers enfoncés dans leurs habitudes. Ils vont voir à qui ils ont affaire, et dès que je le peux, je quitte cet endroit de demeurés qui ne me donne pas mes chances. »


Une grande partie de cet ouvrage sera d’ailleurs consacrée à examiner comment répondre sans soumission ni contre-attaque (ni paillasson, ni hérisson) aux agressions [image: image].


[image: image]  La position [image: image] quant à elle, est ressentie lorsque, victime de ce qu’on estime par exemple être une injustice, on est écœuré par l’humanité entière, soi y compris, et tout le reste par-dessus le marché.


Elle se manifeste par une attitude aigrie faite de récriminations incessantes et d’esprit de contradiction systématique.


« Ça devait finir comme ça : tous des nuls et moi avec… Mais ça ou autre chose… Cette entreprise est à l’échelle de la société : un travail inutile pour une cause inutile… »


Or, toutes ces positions avec un [image: image] quelque part sont inadéquates à une communication harmonieuse. Seule la [image: image] est efficace et performante. Comment repérer cette position ? Comment s’y placer ?






[image: image] Repérez votre propre tendance




Vous êtes invité chez quelqu’un que vous connaissez encore peu, quelle est votre réaction la plus fréquente ?


[image: image] Si vous avez tendance à juger tout ce que fait votre hôte selon des critères préétablis (« Tiens, il sert ce vin avec ce plat, visiblement il ne sait pas que ça ne se fait pas »), vous êtes en position [image: image].


[image: image] Si vous découvrez tout avec bonheur, avec le sentiment que vous allez glaner là plein d’idées nouvelles et passer un bon moment (« Tiens, il sert ce vin avec ce plat, je me demande ce que ça va donner, c’est une idée, il faut que je goûte cela »), vous êtes en position [image: image].


[image: image] Si vous vous sentez dépassé par le style de votre hôte et impressionné par ses manières (« Tiens, ce n’est pas moi qui aurais osé transgresser la règle de tel vin avec tel plat, tandis que lui n’a pas peur de ne pas avoir l’air à la hauteur »), vous êtes en position [image: image].


[image: image] Et si vous pensez que cette réception est nulle, et que de toute façon vous vous en doutiez bien, et que vous êtes nul vous-même d’avoir quand même accepté, c’est la position [image: image].


Seule la position [image: image] est adéquate à une véritable communication. Au moment où l’on désire établir une relation constructive il va falloir donc exclure tous les [image: image] qui la parasitent. Facile à dire, n’est-ce pas ? Et pourtant… peut-être pas si difficile à réaliser qu’on pourrait le penser.





En position !




Si vous êtes un habitué du [image: image], aucun problème. Passez vite au chapitre suivant qui va vous révéler l’outil Analyse Transactionnelle.


Si vous n’êtes pas coutumier du [image: image] (ce qui dans notre société hiérarchisée est plus que fréquent), communiquer authentiquement ne sera pas une impossibilité, mais simplement une difficulté à surmonter grâce à un entraînement que cet ouvrage est destiné à vous faire acquérir. Il faudra vous habituer de façon comportementale à changer de position au moment du contact avec l’interlocuteur avec qui on cherche une relation véritable. Sinon la conversation qui suivra ne sera que simulacre et superficialité.
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