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Introduction :

 

Vous tenez entre vos mains mon deuxième livre sur la communication, il s'adresse autant au domaine privé qu’au domaine professionnel.

 

Le profilage des personnes en interaction vous aidera à mieux comprendre ce qui fait qu'une situation dégénère et se dégrade malgré les nombreux efforts que nous faisons parfois pour calmer les choses.

 

Vous y gagnerez une capacité à rétablir une situation que vous pensiez perdue et vous comprendrez pourquoi il est si compliqué d’être sur la même longueur d'onde avec une personne, d'autant plus si le conflit est déjà engagé.

 

Cette étude se base sur les travaux d'Eric Berne et de ses successeurs en analyse transactionnelle, elle est le fruit de nombreuses années d’expériences sur le terrain.

 

Eric Berne est l'inventeur de l'analyse transactionnelle, il nous propose de comprendre ce qu'il se passe dans les rapports humains.

Il a consacré sa vie à l'étude de ces transactions, de nombreux chercheurs, psychothérapeutes, psychologues ont complété son travail.

 

Nous ne traiterons pas de cas clinique dans ce livre, car ce n'est pas son objet, nous nous bornerons aux rapports humains afin de comprendre ce qui nous empêche de bien communiquer.

Ce livre aborde les concepts clefs de manière progressive pour être profitable dès le début et entrer dans l'univers complexe de l'analyse transactionnelle en douceur.

 

Ce livre est donc organisé par niveaux croissants, mais dès le premier niveau il vous sera possible d’utiliser ces concepts dans votre quotidien.

 

Quelques concepts secondaires intercalés entre les niveaux compléteront la réflexion, ils sont issus de recherches sur la communication et vous seront utiles également.

Je consacrerai la première partie du livre à la présentation des concepts à partir des deux premiers cas concrets afin de bien les comprendre, les autres cas seront analysés en deuxième partie et permettront de couvrir l’ensemble des possibilités non abordées dans les bases.

 

J'ai pris quelques libertés quant au vocabulaire réel de l’analyse transactionnelle afin d’en simplifier la compréhension.

 



 

 

 



 

Quelques cas : Vous reconnaissez-vous ? Ou reconnaissez-vous quelqu'un ?

 

 

λPourquoi quand je me retrouve face à mon patron ça se passe toujours de la même manière ? Je me sens nerveux et je perds mes moyens, il pense que je suis un nul. Cas 1

λPourquoi quand on se retrouve à Noël, mes sœurs et moi sommes contentes de nous retrouver mais nous finissons toujours par nous disputer et nous nous quittons en mauvais termes ? Cas 2

λPourquoi à chaque fois que je fais une rencontre amoureuse, ça se termine toujours de la même manière ? Décidément tous les hommes / femmes sont pareils Cas 3

λPourquoi à chaque fois que je rentre chez moi un peu plus tard, ça finit en dispute avec mes enfants ? Cas 4

λPourquoi les gens ne m'apprécient pas avec tout ce que je fais pour eux ? Cas 5

λPourquoi personne ne veut m'embaucher ? Cas 6

λPourquoi mes enfants ne m'écoutent jamais ? Cas 7

λPourquoi je me dispute toujours avec mes collègues de travail ? Cas 8

 

 

Voilà ce qu'on peut appeler un scénario : un peu comme dans les films trop prévisibles, lorsqu'une situation se présente, nous pouvons à tous les coups prévoir la fin car c’est toujours pareil.

 

Je me retrouve dans une situation habituelle, le dénouement est le même ou quasiment le même à chaque fois, mais pourquoi ?

 

J’ai volontairement mélangé des sujets sociaux, professionnels et privés car, comme vous pourrez le constater dans les causes il y a de nombreuses constantes.

 

Cas 1, le cas professionnel :

 

Je dois aller voir mon patron pour lui présenter un dossier.

Je prends mon dossier sur le bureau.

Je monte à son étage, le stress monte.

Arrivé face à lui, il ne me regarde même pas et ne quitte pas son écran d'ordinateur des yeux en m'interrogeant.

Je balbutie une première réponse.

Il monte le ton en insistant bien sur mon nom qu'il écorche un peu.

Là je parle plus fort, mais je bégaie.

Agacé, il me dit de poser mon dossier sur la table et qu'il n'a pas de temps à perdre.

Je ne comprends pas, avec mon ancien patron, ça se passait si bien.

 

Cas 2, le cas familial :

 

On se retrouve en famille, je sais par avance que ma sœur va parler d'une de ses réussites de l'année passée.

Je sais déjà que je vais me sentir diminuée et lui répondre quelque chose d'agressif.

Sa réaction habituelle est de se défendre en m'attaquant sur le fait que je suis jalouse.

Je vais me sentir insultée et lui faire une remarque sur sa si parfaite petite famille.

Nous allons nous disputer.

 

Ce scénario je le connais, ça se passe comme ça chaque année à Noël.

Quand je monte dans la voiture pour rejoindre la réunion de famille qui a lieu chez mes parents je le sais déjà et je commence d’ailleurs à pester.

Pourtant j'aimerais bien que cela se passe autrement, ça me fait tellement plaisir de revoir toute ma famille pour les fêtes.

 

Je ne comprends pas, avec mon autre sœur on ne se dispute jamais.

 

Nous avons créé ce scénario, nous en sommes d'ailleurs un acteur.

 

Que se passerait-il si nous prenions le contrôle de la situation pour changer le scénario avant que celui-ci ne démarre ?

 

Cas 1 :

 

J'ai rédigé un rapide compte rendu du dossier avec des phases courtes, une phrase par ligne.

Je dois aller voir mon patron pour lui présenter le dossier.

Je prends le temps de relire ce dossier et m'assure que je le maîtrise bien, et que je connais quasi par cœur les phrases de résumé.

Je monte à son étage.

Je prends le temps de reprendre mon souffle arrivé sur le palier, je pense à quelque chose de positif dans ma vie privée.

J'ouvre la porte et me retrouve face à lui.

Il ne me regarde même pas et ne quitte pas son écran d'ordinateur des yeux en m'interrogeant.

Je lis les phrases sur la feuille comportant le court résumé en maîtrisant le ton de ma voix pour ne pas

lui montrer que je lis.

Je n'attends pas sa réponse, je pose le dossier sur son bureau et je sors de son bureau en lui souhaitant une bonne journée.

 

 

Cas 2 :

 

Lors du dîner de Noël, ma sœur parle d'une de ses réussites de l'année passée.

Je la félicite, et j'oriente la conversation sur un autre sujet que j'ai bien travaillé avant de venir.

Puis, si le dîner de famille est fini, je propose un jeu de société que j'ai amené en prévision de ce moment qui me rend irritable.

 

Le souci, c'est que dans la vraie vie, nous n'arrivons pas à nous préparer, et c'est lorsque le problème arrive, voir lorsqu'il est terminé ou solutionné que l'on se rend compte qu'on a reproduit le même scénario.

 

Remarque :

 

Cette fois-ci dans les deux cas, j'ai changé le scénario.

Certes ce n’est pas parfait mais j’ai repris à chaque fois le contrôle de la situation : je n’ai pas subi.

 

Nous allons voir comment prendre le contrôle de la situation avant que celle-ci ne dégénère.

Nous serons capables d’intervenir de manière efficace dans le scénario.

 

Dans ces deux cas, pour l’instant nous partons du principe que les personnes ne sont pas mal intentionnées.
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Concept clef 1 : Tout le monde recherche la reconnaissance.

 

D'abord une petite réflexion sur ce qu'il se passe :

 

Dans les exemples cités , il est un besoin qui revient constamment, devinez-vous lequel ?

 

Rappel : Un besoin est universel. Tous les hommes ont les mêmes besoins, peu importe leur origine.

Manger est un besoin. Avoir une famille est un besoin. Subvenir à cette famille en est un aussi.

Travailler n'est pas un besoin, c'est une stratégie pour avoir un salaire et répondre au besoin de subvenir à sa famille.

 

Le besoin qui se répète ici est le besoin de reconnaissance, vous pouvez maintenant relire les questions.

 

Nous reparlerons de besoins en temps utiles, nous avons maintenant les éléments nécessaires pour aborder le niveau 1.

Niveau 1 : présentation des états du moi et transactions simples.

 

Voici les différents états du moi : Parent, Adulte, Enfant.

 

Dans ce livre nous mettrons des minuscules pour parler des personnes et des majuscules pour les différents états du moi.

 

Présentation du schéma de base :
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Reprenons le Cas 1 :

 

… je balbutie une première réponse : Début de l'échec.

 

・L'état du moi est ici Enfant, déclenché par l’attitude du patron qui ne prend pas la peine de saluer son employé.

 

Nous nous retrouvons dans la situation d'un enfant qui va annoncer une nouvelle et à peur de la réaction de son père.

 

… Il monte le ton en insistant bien sur mon nom qu'il écorche un peu.

・L'état du moi du patron est le Parent.

 

… Là je parle plus fort, mais je bégaie.

・L'état du moi est Enfant.

 

… Agacé, Il me dit de poser mon dossier sur la table et qu'il n'a pas de temps à perdre.

・L'état du moi du patron est le Parent.

 

La transaction ne souffre d'aucun croisement, il en découle un mal être de la part de l'employé, mais la relation risque de continuer comme cela encore très longtemps car elle est complémentaire.

 

Cas 2 :

 

On se retrouve en famille, je sais par avance que ma sœur va parler d'une de ses réussites de l'année passée.

Je sais déjà que je vais me sentir diminuée et lui répondre quelque chose d'agressif.

Sa réaction habituelle est de se défendre en m'attaquant sur le fait que je suis jalouse.

Je vais me sentir insultée et lui faire une remarque sur sa si parfaite petite famille.

Nous allons nous disputer.

 

・La totalité des échanges se passe sur des transactions du moi Enfant de chaque partie.

 

Encore une fois, la transaction ne souffre d'aucun croisement, même si ces transactions sont nocives pour tout le monde, elles vont toujours se passer de la même manière.

 

 

 

 



 

Concept secondaire 1 : Les émotions et la logique.

 

Les émotions sont au centre de notre vie, elles nous dirigent, font parties de notre esprit et de notre corps par les hormones.

 

Certaines personnes pensent qu'il faut les réfréner, les maîtriser, ne jamais les montrer etc. ...

 

C'est totalement impossible et de plus très mauvais.

Elles ont une raison d'être et cette raison est naturelle donc bonne pour nous.

 

 

La recherche de l’émotion authentique :

Les moines bouddhistes ne renient pas leurs émotions quelles qu'elles soient, ni même les rejettent : ils en prennent conscience, les laissent traverser leur esprit et ne leur permettent pas de s'accrocher à celui-ci pour le déranger.

Ainsi s’ils ressentent de la peur, ils ne la laissent pas s’installer pour se transformer en colère mais la laisse sous sa forme originale et méditent pour la laisser passer.

 

La société actuelle nous enseigne qu'il faut se contrôler, penser avec sa tête (sa logique) et non avec ses émotions.

 

Que constate t-on ?... Ça ne fonctionne pas… Nous prenons des décisions émotionnelles, que des décisions émotionnelles et nous tentons de justifier nos choix par la logique.

 

Bien sûr, selon notre capacité à prendre du recul nous pouvons changer nos décisions émotionnelles grâce à la logique, et c'est cela qui doit se passer.

 

Les plus grands manipulateurs le savent, plus ils feront rester les individus dans l'émotionnel, plus ces individus sont contrôlables.

 

Les politiciens et les médias l'ont bien compris, ils savent utiliser l'émotion pour manœuvrer l’opinion publique.

 

Prenons un autre exemple :

Le vendeur de voiture voit votre émotion devant un modèle flambant neuf :

 

Vendeur :

- Vous avez envie de l'acheter, il suffit de remplir le bon de commande

- Décidez vous vite, d'autres personnes sont sur le coup

Client :

- Oui mais le financement ....

Vendeur :

- On travaille avec des organismes de crédits, on trouvera une solution.

- Il faut se faire plaisir (et puis c'est bientôt Noël, votre anniversaire, etc. ...).

 

Le vendeur veut empêcher le client d'utiliser sa logique en le pressant.

 

NB : Le second élément de manipulation est constitué par la pression sociale, le vendeur utilise le fait qu’il est mal vu d’être indécis, que l’indécision n’est pas bien.

 

Un individu qui change souvent d'avis est soit un indécis, qui ne prend jamais de décision, soit quelqu'un qui prend beaucoup de décisions et les réétudie avec sa logique et en reprend d'autres.

L'individu indécis n'avance pas dans la vie, alors que l'individu qui réfléchit avance d'un pas sûr quand bien même il lui arrive de changer d’avis.

 

Attention à la pression sociale, elle est très puissante pour diriger nos émotions.

 

 



 

Niveau 2 : détails états du moi et transactions croisées.

 

Présentation des différents états du moi de base :

 

L'Enfant : Il est la partie la plus intéressante de la personnalité, il nous permet d'être heureux, de communiquer ouvertement et spontanément. Il est aussi le créatif.

Il faut prendre très grand soin de lui.

 

Le Parent : Il est la représentation de l'autorité. Il dirige l'Enfant et le limite. Souvent notre Parent est le reflet d'un de nos parents ou grande figure de notre enfance du même sexe. Il se compose aussi de l'autre parent du sexe opposé mais comme une directive.

 

Exemple, L’enfant est un garçon :

Mon père était un gros travailleur : mon Parent me demande de travailler beaucoup. Ma mère me disait, repose toi quand tu auras fini tes devoirs : mon Parent me permet de me reposer quand j'ai fini.

 

Attention : Un individu peut s'opposer fermement aux valeurs d'un ou de ses parents, dans ce cas, il aura tendance à toujours faire l'opposé du modèle.

 

Le rejet complet est très rare, même si le Parent de l’enfant le pousse à vivre à l’opposé de son parent une grande partie de sa vie, il aura toujours une fascination pour ce qu’était son parent et finira sa vie comme lui.

 

 

L'Adulte : Il est la partie évolutive du moi. Celui qui est logique, qui tire des conclusions du présent, les autres étant finalement programmés dans l’enfance et doivent être reprogrammés au cours de leur vie pour changer.

 

l'Adulte fait le médiateur entre le Parent et l'Enfant et l'Enfant et le Parent quand on veut faire évoluer ces deux états figés.
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