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    Avant-propos


    Vous êtes curieux ou curieuse d’apprendre ce qu’est l’analyse transactionnelle ? Eric Berne, son fondateur, dirait que vous êtes comme un Martien arrivant sur Terre et se demandant pourquoi les Terriens agissent de la façon dont ils agissent. Les Martiens se posent des questions et en posent, comme nous nous en posions lorsque nous étions enfants : pourquoi la Lune change-t-elle de forme ? Pourquoi la neige fond-elle ? Pourquoi certains parents tapent-ils leurs enfants ? Pourquoi le monsieur est-il en colère ? Pourquoi les gens qui divorcent choisissent-ils souvent le même genre de personne quand ils se remarient ? Les réponses aux questions qui relèvent de la psychologie varient selon l’approche théorique que l’on a. Pour rendre compte des faits que l’on observe, il faut disposer d’une théorie explicative. Comme Einstein l’avait déjà fait remarquer, c’est la théorie qui détermine ce que l’on peut observer. Nous avons donc besoin d’une bonne théorie pour lire la réalité.


    La théorie nous donne des grilles de lecture, mais nous sommes aussi curieux de savoir comment on se sert des concepts pour aider les gens et comment on pratique l’analyse transactionnelle.


    C’est pourquoi dans cet ouvrage j’ai choisi de présenter en plus des principaux concepts de l’analyse transactionnelle, dont le contenu est repris de mon MiniGuide L’Analyse transactionnelle, la manière dont je l’applique dans le travail avec mes clients. Je décris quelques pratiques d’analystes transactionnels pouvant être utilisées dans le domaine non clinique, m’attachant à présenter celles qui ont été mises au point par mes prédécesseurs ou par moi-même. Elles sont décrites dans des articles dont je donnerai les références. D’autres pratiques sont utilisées couramment par les spécialistes de la relation d’aide sans être forcément décrites. Elles sont transmises dans le cadre de la formation et adaptées ensuite par chacun pour son usage.


    Les personnes que j’accompagne sont en contrat direct et privé avec moi. Elles viennent me trouver pour les aider à résoudre un problème personnel ou professionnel. Elles ont parfois des connaissances avancées en analyse transactionnelle, mais, le plus souvent, elles en ont des notions très peu précises ou bien aucune notion.


    Les problèmes qu’elles formulent relèvent d’une difficulté dans leurs relations à laquelle elles veulent remédier. Je leur enseigne au fur et à mesure le minimum d’analyse transactionnelle dont nous avons besoin pour analyser la situation et chercher des solutions. J’utilise avec elles, pour l’exploration des situations problématiques, des pratiques utilisées par les enseignants et superviseurs en analyse transactionnelle. La différence avec la psychothérapie se situe dans le contrat (j’établis des contrats de progrès et non de changement qui mettent en question le scénario), le niveau d’intervention (je reste au niveau de ce qui est conscient ou pré-conscient), la manière d’utiliser les concepts (ma perspective de travail est l’apprentissage et la réflexion sur soi).


    Je travaille en entretiens individuels ou avec de très petits groupes de deux, trois ou quatre personnes. La plupart du temps, les problèmes exposés se présentent sous forme de conflits internes ou relationnels. Ils peuvent aussi se présenter au niveau d’un groupe de formation ou d’une équipe dont la personne qui me sollicite est la responsable.


    Le chemin que vous entreprenez de suivre en lisant ce livre, de la théorie à la pratique, je l’ai fait avant vous et je me propose de vous accompagner. J’espère que cette lecture vous sera agréable et profitable.

  


  
    1


    Qu’est-ce que l’analyse transactionnelle ?


    Dans les groupes d’AT, où l’on apprend à utiliser l’analyse transactionnelle, nous aimons bien avoir quelques Martiens !


    Je prends ici le parti que vous désirez mieux vous connaître et mieux comprendre comment se tressent les liens avec les autres, pourquoi rien ne va bien très longtemps avec certaines personnes, pourquoi d’autres courent à leur perte malgré les avertissements de leur entourage et pourquoi d’autres encore se débrouillent toujours dans la vie et atteignent les buts qu’elles se sont fixées. Il s’agit donc de comprendre le mystère des relations bonnes ou mauvaises avec soi-même ou avec les autres, dans le domaine personnel (amis, famille, enfants) ou professionnel (collègues, hiérarchie). L’AT met des mots simples sur ces phénomènes comme transactions, états du moi, signes de reconnaissance, jeux psychologiques, scénario de vie.


    Voici la réponse à la question sur l’AT :


    C’est une théorie de la personnalité, des relations et du fonctionnement des groupes ; une méthode basée sur un contrat des professionnels avec les patients ou avec les clients, selon le cas, contrat qui les implique également. Théorie et méthode s’appuient sur une philosophie optimiste et s’expriment dans un langage accessible à tous.


    D’où vient l’analyse transactionnelle ?


    La théorie est néo-freudienne, décrivant le fonctionnement du moi (les trois états du moi) et les échanges de différents niveaux entre les gens (transactions). Ces échanges se déroulent selon des protocoles stéréotypés (jeux psychologiques, relation de type symbiotique, parasitage) mis en place dans la petite enfance, période où l’on a appris comment entrer en relation avec l’autre et où ont été prises certaines décisions concernant l’avenir (scénario de vie). Ces décisions peuvent être changées et la personne peut, à n’importe quel moment de son existence, reprendre sa croissance pour atteindre l’autonomie.


    Son fondateur s’appelle Eric Berne (1910-1970)


    C’est un médecin psychiatre américain formé à la psychanalyse et qui a développé une théorie du moi et une méthode contractuelle nouvelle dans la pratique de la psychothérapie en groupe.


    Voici quelques éléments biographiques qui nous permettront de mieux comprendre qui il était :


    Il est né en 1910 au Canada. Son père était médecin généraliste, « un vrai docteur » comme le décrivait Berne, au sens où il voulait guérir les gens. Sa mère était écrivain. Son père est décédé quand il avait 11 ans. Sa mère a dû élever seule ses deux enfants (il avait une sœur) en travaillant dur. Devenu lui aussi médecin, à 25 ans, il émigre aux États-Unis, fait des études de psychiatrie, exerce à New York, devient citoyen américain et commence une formation de psychanalyste avec Paul Federn.


    Au moment de l’entrée en guerre des États-Unis, il rejoint les services de santé de l’armée. Il est préposé à la sélection des recrues que l’on dispense de servir sur le front. Au rythme de deux cents à cinq cents recrues par jour, les examens psychiatriques individuels sont des questions de secondes plus que de minutes et les jugements doivent se fonder sur l’intuition plus que sur l’examen. Berne saisit cette occasion de tester le fonctionnement de l’intuition et pose aux recrues deux questions : « Êtes-vous nerveux ? » et « Avez-vous déjà consulté un psychiatre ? » Il devine presque à chaque fois la réponse et cherche à comprendre comment il fait pour prédire la réponse à 90 %. C’est à partir d’observations des personnes, à partir de la manière dont elles entraient dans la pièce et allaient s’asseoir qu’il pouvait diagnostiquer les attitudes émotionnelles face aux situations nouvelles. « L’intuition est une connaissance subconsciente, sans mot, reposant sur des observations subconscientes, sans mot ; dans des conditions appropriées, elle est plus digne de foi, plus exacte que la connaissance consciente reposant sur l’observation consciente. »1 L’intuition est la manière qu’ont les enfants d’appréhender le monde. Berne explique que les enfants regardent ce qui les intéresse, contrairement aux adultes. « Un enfant regardera fixement n’importe quelle partie du corps qui l’intéresse chez une autre personne, tandis que les parents décourageront ce type de comportement. Lorsqu’il voit des choses neuves ou intéressantes, l’individu ressemble davantage à un enfant et moins à un parent. »2


    Particulièrement préoccupé du désir de guérir les gens et intéressé à partager ses connaissances, il rédige des cours d’introduction à la psychiatrie pour les recrues du service de santé des armées3 marquant clairement sa volonté de rendre accessible à tous les savoirs de la psychiatrie parfois formulés de manière hermétique et trop savante.


    Au sortir de la Seconde Guerre mondiale, il quitte l’armée, s’installe à Carmel en Californie et reprend sa formation de psychanalyste à San Francisco avec Erik Erikson dont la pensée l’a beaucoup influencé. Il occupe un poste d’assistant psychiatre à l’hôpital Mt Zion à San Francisco, est consultant en thérapie de groupe auprès des armées, exerce à l’hôpital des vétérans de l’armée, tout en pratiquant en cabinet la thérapie individuelle et de groupe en référence à la systématisation freudienne. Il tente de raccourcir le traitement, tout en le rendant efficace et il utilise une méthode contractuelle. Il théorise sa pratique dans une série d’articles qui paraissent dans les revues psychanalytiques à partir de 1949.


    Entre 1948 et 1960, il voyage dans le monde entier et peut comparer la pratique de la psychiatrie dans différentes cultures. Il visite les hôpitaux psychiatriques en Inde, à Hong Kong, en Turquie, aux Philippines et dans le Pacifique Sud. Cultivé, curieux des idées nouvelles, il s’intéresse à la cybernétique, à la systémique naissante, à l’anthropologie, aux nouvelles pratiques thérapeutiques.


    Cette première partie de la carrière d’Eric Berne se caractérise par un certain nombre de traits : une capacité de travail qui va jusqu’à la surcharge, le goût de l’innovation, l’intérêt pour la diffusion de ses idées et pour la vulgarisation de bon niveau des théories psychologiques, l’intérêt pour les échanges avec ses pairs et l’ouverture sur le fonctionnement social.


    En 1956, il n’est pas accepté comme psychanalyste par un jury officiel, la manière dont il systématisait ses découvertes n’entrant pas dans le champ de la psychanalyse classique ; il le vit mal, mais décide de développer sa propre théorie. C’est la même année que Bateson écrit son premier article « Vers une théorie de la schizophrénie » où il présente la maladie mentale comme un trouble de la communication au sein d’un système familial.


    Les débuts de l’AT


    En 1958, c’est l’acte de naissance de l’analyse transactionnelle avec le premier texte de présentation de cette théorie : « L’analyse transactionnelle, une méthode efficace de thérapie de groupe. »


    Eric Berne continue toutefois d’écrire pour des revues professionnelles à l’occasion des pratiques observées lors de ses voyages. Dans sa pratique privée, il gardera un groupe de psychanalyse jusqu’à la fin de sa vie.


    De 1961 à sa mort en 1970, il publie ses principales œuvres4. Elles comprennent deux types d’ouvrages : ceux qui s’adressent aux professionnels et présentent la théorie de l’analyse transactionnelle et ses applications, comme Analyse transactionnelle et psychothérapie (1961) pour les applications en psychothérapie de groupe, et ceux qui visent à la fois un public de professionnels et un public plus large comme Des Jeux et des hommes (1964) qui décrit les jeux psychologiques et obtient un succès de masse.


    Berne pensait qu’on lirait ses autres livres. Ce ne fut pas le cas.


    Le projet de Berne : la psychiatrie sociale


    Eric Berne utilise ce terme en tant que psychiatre, mais on pourrait employer plutôt le terme de thérapie sociale.


    Sa volonté peut se résumer à :


    
      	guérir les patients plus vite (cure patients faster) ;


      	être efficace : il fait la différence entre guérir et aller mieux ;


      	trouver ce qui marche : does it work? ;


      	obtenir des résultats mesurables ;


      	favoriser l’intégration de la personne dans la société ainsi que son autonomie et sa réussite. Cet aspect explique l’accueil qu’il a fait dans son séminaire aux travailleurs sociaux et le choix dans la formation en AT de donner une place à la « pratique sociale ». Cette spécialité depuis s’est divisée en trois champs : l’organisation, l’éducation et la guidance.

    


    Il a voulu donner à un plus grand nombre de personnes le moyen de guérir et de vivre mieux, de manière autonome et, pour cela, il fallait rendre accessibles à tous les idées et la pratique de la psychothérapie en agissant d’abord sur le niveau du langage. De ce point de vue, Eric Berne est précurseur du mouvement actuel de vulgarisation des connaissances psychologiques dans la société et de leur appropriation par les médias.


    Il est devenu brusquement célèbre avec la publication de Des jeux et des hommes, ouvrage qui explique le fonctionnement répétitif des personnes entre elles, fonctionnement dont elles n’ont pas conscience.


    Sa méthode est contractuelle


    Le contrat est un engagement réciproque en vue d’un objectif réalisable et mesurable. C’est le moyen de maintenir l’égalité et la responsabilité entre les partenaires. Il s’agit pour l’analyste transactionnel d’obtenir l’adhésion du patient ou du client pour des raisons éthiques et pratiques. Il vise à éviter de penser à la place de l’autre.


    Berne explique la réussite de sa méthode par le soin qu’il apporte au contrat. Son idée est que chacun est responsable de 50 % dans la relation. Un analyste transactionnel commence par se mettre d’accord avec son client sur les aspects administratifs (paiement, rythme des séances, durée) et professionnels : le but de la thérapie ou de l’accompagnement, comment on procède, comment on saura si on a réussi.


    Certains veulent améliorer leurs relations avec leur entourage, devenir capables de conserver un travail, renouer avec leur mère ou leur père. Le but doit être vérifiable. Plusieurs changements sont spécifiés, observables, vérifiables : réussir son examen, se faire trois amis, trouver un travail, le garder plus de six mois, etc.


    Quand on passe le contrat, on évite les mots vagues comme « améliorer ses relations » ; on vérifie la motivation : « je veux cesser de boire ». Pourquoi ? Parce que l’on peut vouloir cesser pour soi ou sous la pression de l’entourage.


    Bien que le contrat soit formulé en termes de comportements, le changement de comportement en soi n’est pas le but central de la thérapie ; il est la preuve de l’efficacité du traitement. Une personne qui a le projet thérapeutique d’apprendre à se faire confiance ou d’établir une relation amoureuse durable saura qu’elle a atteint son but à un certain nombre de comportements significatifs.


    Quel que soit le but, il s’agit d’acquérir l’autonomie, définie par la conscience claire (savoir qui l’on est, ce que l’on fait, sortir de l’automatisme), la spontanéité, la capacité d’accéder à l’intimité, c’est-à-dire à la proximité avec autrui qui implique la confiance réciproque. Le but ne peut pas être d’apprendre à obtenir d’autrui quelque chose qu’il ne veut pas faire ou donner. L’AT nous apprend seulement à agir sur nous-mêmes.


    Pour faciliter les échanges, la théorie est partagée avec le client, car stimuler sa pensée, c’est l’aider dans son développement. Lors de ce partage, pas de mots savants, mais un langage simple et des schémas.


    La pratique en groupe, qu’il s’agisse de thérapie ou de formation, permet de faire le lien entre le fonctionnement intrapsychique et le système relationnel de la personne. C’est le point fort de l’AT. Les entretiens de couple ou individuels se sont aussi développés et sont régulièrement pratiqués.


    Les contemporains d’Eric Berne


    Au sortir de la guerre, les besoins sont énormes. L’usage de la psychothérapie se développe aux États-Unis. Parallèlement au travail d’Eric Berne, l’école de Palo-Alto met en œuvre des thérapies brèves s’appuyant sur la théorie des systèmes. Gregory Bateson est à l’origine de l’approche systémique en psychothérapie familiale et de couple. Milton Erickson est à l’origine du renouveau de l’hypnose. Il est le référent de la PNL qui sera créée après 1975, après le décès de Berne. Des transactionnalistes de la première heure, comme Fanita English, ont commencé leur carrière comme psychanalystes et gestaltistes.


    Pourquoi l’AT nous intéresse-t-elle aujourd’hui ?


    
      	Elle utilise un langage simple à partager pour décrire des réalités complexes.


      	Elle s’intéresse aux comportements sociaux, aux groupes, à leur fonctionnement et à la pratique des groupes.


      	Elle préconise la recherche d’une position égale dans la relation avec ce que cela implique de souci démocratique, et de préparation à la démocratie.


      	Sa philosophie est positive : il y a quelque chose à faire. On est responsable de sa vie. On peut faire confiance aux capacités de l’être humain.


      	Elle est pragmatique et vise la réussite. Or ceux qui pensent qu’ils peuvent avoir une action sur leur destin s’en tirent mieux socialement.


    


    C’est une théorie en lien avec la pratique


    Elle contient des modèles de lecture pour expliquer le monde et agir sur soi.


    Exemple


    Quand vous êtes content de votre enfant, est-ce que vous le lui dites ? Qu’est-ce que vous lui dites ? Tu es un bon garçon ? Tu as bien fait ? Tu aurais pu y penser avant ? Pourquoi tu ne l’as pas fait plus tôt ?


    L’AT nous donne une lecture des signes que l’on envoie aux autres. En même temps, elle nous signale ce que nous n’avons peut-être jamais appris à faire et qu’il serait bon d’apprendre à faire pour améliorer nos relations avec les autres : donner des signes de reconnaissance précis concernant les points qui nous plaisent ou nous dérangent dans le comportement ou la personne de l’autre. Il y a toujours en plus de la lecture une recommandation possible dans la perspective d’un progrès vers l’autonomie.


    En effet, la théorie de l’AT si intéressante qu’elle soit en elle-même trouve sa puissance dans la mesure où elle s’incarne dans une pratique et se concrétise dans une relation.


    Elle forme un tout dont tous les éléments sont reliés. Des formateurs peuvent en utiliser des bouts comme le concept de signe de reconnaissance sans rien expliquer d’autre en termes d’AT et ils atteindront leur but de faire prendre conscience de la manière dont nous participons activement à créer des liens sympathiques ou détestables entre nous, mais seuls les praticiens de l’AT, psychothérapeutes ou consultants, permettent d’y accéder de manière approfondie, car l’AT n’est pas seulement un contenu, c’est un processus, une manière qui s’apprend de se mettre en relation avec les autres et avec soi-même.


    Vous pourrez donc prendre dans ce livre une ou deux idées, comprendre par exemple que vous êtes avare de compliments ou que vous en donnez mais sans les accepter. Vous pourrez voir les avantages qu’il y a à faire autrement pour améliorer vos relations avec votre entourage. Vous pourrez donc en rester là. Mais derrière ce diagnostic, des signes de reconnaissance que l’on donne ou refuse, il y a tout un monde à découvrir sur le type de relation que vous installez avec les autres, comment vous y entrez et comment vous en sortez, les aspects répétitifs de votre vie.


    Je vous invite à découvrir ce monde et à pénétrer avec moi au cœur de l’AT.


    Application 1


    Le contrat, clé de réussite pour l’analyste transactionnel


    Eric Berne distingue trois aspects du contrat. L’aspect administratif règle le dispositif matériel et légal. Il nous est familier car il régit la plupart des actes de la vie professionnelle. L’aspect professionnel concerne l’objectif de l’entretien et ce que l’on peut attendre comme résultat. Il est en rapport avec la demande du client et la compétence de l’aidant. Le troisième concerne la face cachée de la demande ; il est en rapport avec le scénario de vie. C’est l’aspect psychologique. Il relève des croyances scénariques du client et de sa capacité à saboter inconsciemment son projet : il peut se dire par exemple que personne ne peut rien pour lui, que tous ces gens qui prétendent aider les autres n’y connaissent rien, ou encore que cette méthode-là ne peut pas fonctionner. Réussir peut être perçu comme une impossibilité ou une menace. C’est plonger dans l’inconnu.


    Plainte et attente


    La première question qu’on se pose face à un client est : quelle est la plainte ? Pour le savoir, on lui demande : que se passe-t-il pour vous ? Le problème ou la difficulté peut concerner le domaine du travail, des relations personnelles, des comportements d’échecs répétitifs, une phase normale de changement de vie suite à la mise en couple, la naissance d’enfants, une rupture, le départ des enfants de la maison, un deuil à faire. La plainte est la première composante des conversations humaines, mais, dans ces conversations, il est rare qu’elle aboutisse à une demande claire. On reste dans l’attente et dans l’implicite. La plainte n’est pas la demande. Pour qu’il y ait contrat, il faut que l’attente débouche sur une demande explicite.


    De l’attente à la demande


    Que peut attendre de l’autre celui qui se plaint ? Peut-être une écoute pour se libérer, vider son sac, comme c’est le cas dans les lieux d’écoute en direction des personnes en difficulté (voir application 4 : L’écoute active).


    Autre attente possible : de la consolation. On s’adresse généralement à une personne proche dont on attend qu’elle nous rassure et nous soutienne moralement. L’attente d’aide pourra concerner un soutien financier, une approbation ou la réprobation (eh oui !), des conseils gratuits peut-être et des pistes de résolution. Les personnes qui savent bien écouter sont facilement sollicitées, quand bien même ce n’est ni leur métier ni le lieu propice. Une attente de feed-back concerne les réactions personnelles de l’autre, son point de vue, surtout s’il est divergent. Quand l’autre vous dit comment il voit la situation, il vous aide à la recadrer et à mettre des mots sur ce qui se passe pour vous. Il vous donne à penser. Toutes ces attentes se manifestent généralement dans l’espace privé. Dès qu’elles débouchent sur une demande explicite, on entre dans le domaine contractuel, qu’il s’agisse de l’espace privé ou de l’espace professionnel.


    Dans l’espace privé il est fréquent qu’une personne se plaigne, attendant qu’on lui dise : ma (mon) pauvre, tu es bien malheureuse(x) ! Elle risque de recevoir alors des conseils qu’elle n’a pas demandés et de se sentir dévalorisée par un ton qu’elle perçoit comme condescendant. Faire préciser l’attente et exprimer la demande permet d’éviter d’entrer dans un jeu psychologique. C’est l’intérêt du contrat dans les relations privées.


    Dans l’espace professionnel, non seulement on précise son attente et sa demande, mais aussi son objectif. Celui-ci peut porter sur les progrès que l’on veut faire ou les changements intrapsychiques et relationnels souhaités. Dans le cas du progrès, on admet qu’on a quelque chose à apprendre pour aller mieux. Dans le cas du changement, il s’agit de modifier certaines résolutions de vie, de se transformer au moins partiellement, ce qui relève de la psychothérapie. Le coaching se situe dans le domaine de l’apprentissage et du progrès. Le professionnel apporte son aide, ses connaissances et son regard extérieur. Je me situe dans ce créneau.


    Que peut-il y avoir à apprendre ? Une meilleure connaissance du fonctionnement humain ; les comportements adaptés aux situations qui se présentent ; changer d’état d’esprit face aux problèmes et développer sa créativité. Quelques cours particuliers avec application à la vie courante suffisent souvent à améliorer ses rapports avec les autres.


    La demande portera parfois sur un objectif précis comme l’analyse d’un problème ou sa résolution. Dans le cas d’une supervision, le client ou la cliente peut dire alors : je veux clarifier ce qui se passe entre cette personne et moi ; je pense être dans un jeu. Je veux l’analyser et en sortir. L’objectif est clair. Pourtant, dans bien des cas, si la personne a conscience d’avoir un problème, elle est incapable de dire ce qu’elle attend de l’entretien. Elle veut être soulagée, c’est tout, et c’est bien vague. C’est pourquoi tant de gens se contenteraient d’une petite pilule pour aller mieux.


    Comment savoir ce que l’on veut vraiment ?


    Pour le découvrir, je vous propose de faire un travail d’anticipation et de dessiner une flèche qui représente le temps. À gauche, à la date d’aujourd’hui : quelle est la situation ? Qu’est-ce qui vous dérange ? Quel est le déséquilibre ? La difficulté ?


    Posez-vous ensuite la question : « Comment cela se passera-t-il quand j’aurai résolu le problème et obtenu ce que je souhaite ? » Écrivez-le à droite, dans la partie qui représente le futur et la situation une fois l’objectif atteint.


    Ce peut être :


    
      	Je me suis fait un ami.


      	Je me suis réconcilié avec ma mère.


      	J’ai retrouvé un travail.

    


    Inscrivez une date et posez-vous la question de savoir si le délai est réaliste.


    L’avantage de la méthode : l’objectif cherché apparaît facilement ainsi que les critères de réussite (moyens de vérifier le résultat). On peut voir où est la motivation, situer le problème et réfléchir sur ce qu’on a besoin d’apprendre. Ensuite, on définit ce qui serait un premier pas vers la réussite.


    Exemple de contrat sur une base de trois mois


    Cédric se sent harcelé au travail. Il craint d’être licencié ; il se plaît de moins en moins dans cet environnement. Il se sent critiqué et dévalorisé par l’échelon supérieur. Il n’arrive pas à gérer les situations conflictuelles avec son supérieur direct. Il a besoin de l’apprendre.


    
      [image: ]

    


    Pour Cédric, le premier pas qu’il se fixe est de garder son sang-froid la prochaine fois qu’il sera agressé et de dire par exemple : « Je vais y réfléchir » quand on l’accusera sans raison.


    Une fois la demande précisée et l’objectif défini, le contrat peut s’élaborer et le travail d’apprentissage commencer.


    Dans cet exemple, comment avons-nous procédé ensuite ?


    Le premier travail a consisté à renforcer la confiance de Cédric dans ses ressources personnelles. Puis, nous avons analysé comment se passait la relation, ses points faibles, les mécanismes de dévalorisation, les transactions cachées, et je lui ai appris à faire ce qu’il n’avait jamais eu l’occasion d’apprendre : vérifier le sens des propos, reformuler, refuser les dévalorisations de manière ferme et courtoise.


    Mon but était de le mettre en capacité de faire des choix conformes à son intérêt si ses craintes de licenciement s’avéraient justifiées et de ne pas se laisser détruire.


    Dans ce cas précis, les échéances se sont précipitées et Cédric a réussi à atteindre ses objectifs avant l’échéance de trois mois. Le premier pas est important ; il doit être relativement facile à atteindre. Cette première réussite donne confiance et favorise l’atteinte du résultat final.


    La question du sabotage possible


    Si la personne se retrouve constamment face au même type de difficulté, on peut émettre l’hypothèse d’un mécanisme de type scénarique. Ainsi, une personne obtient un entretien d’embauche mais elle a ce jour-là une panne d’oreiller. En lui posant la question à l’avance : « Que pourriez-vous faire pour vous mettre en difficulté ce jour-là et échouer ? », on a des chances de lui faire prendre conscience de ses stratégies d’échec. À elle de mettre en place clairement une protection contre ses stratégies. C’est une manière d’aborder le niveau psychologique du contrat. On part du principe que les mécanismes scénariques sont rassurants parce que familiers alors que le saut dans l’inconnu fait souvent peur.
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