CONSEIl. MANAGEMENT

SORTIR DES

CONFLITS

“eoriangle de
Karpman

Selon Karpman, nous avons tendance face a un conflit a adopter une
posture favorite : la victime, le persécuteur ou le sauveur. Lorsque nous
jouons I'un de ces roles au cabinet dentaire, celui de la victime par
exemple, I'autre (le patron, un collegue ou un collaborateur) tiendra
in¢vitablement la position de sauveur ou de persécuteur. Afin d'éviter
de reproduire toujours la méme dynamique conflictuelle, il convient
donc pour chacun d’identifier sa panoplie [étiche et d’apprendre a sortir
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dujeu.

LA DYNAMIQUE DE KARPMAN :
TOUR A TOUR PERSECUTEUR,
SAUVEUR, VICTIME.

Il est intéressant de constater, selon Karpman,
que si chaque scene ‘dramatique’ met en
perspective trois acteurs (voire plus), chacun
d'cux peut non seulement changer de role, mais
plus encore, il peut en assumer plusieurs a la
fois et le probleme, Cest qu’a ce petit jeu-la, il
n’y a jamais de gagnant, toujours des perdants.

LA VICTIME MENE SOUVENT

LA DANSE...

Attention de ne pas se laisser abuser en
situation de travail, car c'est souvent la Victime
quimene la danse, volontairement ou pas. Sans
Victime, les deux autres protagonistes n'ont
plus de raison d'étre. La Victime est donc celle
qui met en place et alimente la dynamique
conflictuelle. En somme, le role original de la
Victime, c'est d’étre le Maitre du Jeu.

LES TRAITS CARACTERISTIQUES

DU PERSECUTEUR

« Je suis omnipotent & plus intelligent que les
autres qui sont peu fiables et ignorants. Je suis

toujours seul au cabinet pour prendre ct
assumer les dccisions les plus difficiles, vous
n'en seriez pas arrive la si vous aviez écoulé
mes conseils, vous méritez bien ce qui vous
arrive, je vous avais prevenu ».

Le protagoniste qui persécute a toujours
tendance a se (sur)valoriser. Cette posture le
met en position de domination et le pousse a
dévaloriser son interlocuteur, parfois jusqu’au
mcépris. Les persécuteurs sont aussi asscz
ironiques, voire sarcastiques, et n’hésitent
jamais a appuyer sur les défauts des autres. I1s
sont particulierement doués pour générer des
rivalités et des conflits d'intéret et de pouvoir
au sein d'une équipe (collaborateurs, associés,
assistantes).

LES TRAITS CARACTERISTIQUES

DU SAUVEUR

« Je suis bon et les autres sont non seulement
plus faibles que moi, mais strement aussi un
peu malheureux. Mon opinion prévaut souvent
sur celle des autres. Ne U'inquicte pas, je vais
m’en charger. Que vous arrive-(-il, ma pauvre ?
A votre place, je ferais pareil ».

Le sauveur, I'air de rien, aura toujours tendance

!'Le triangle dramatique, Steven Karpman., Intercditions, 2017 (nouvelle édition traduite).



également (persécuteur) a dévaloriser son interlocuteur mais
pas pour le dominer ni pour le rabaisser. Il interviendra cette
fois pour le secourir, sans méme qu’on lui ait demand¢ quoi
que ce soit. Aussi, en cas de refus, le sauveur risque fort de se
sentir rejeté. Le role de « sauveteur » est certes valorisant sauf
qu’il place autrui dans une situation d’incapacité. e sauveur
a deés lors besoin d'un persécuteur car il lui faudra toujours
une victime a sauver.

LES TRAITS CARACTERISTIQUES

DE LA VICTIME

« Je suis faible, je n°ai pas beaucoup de chance dans la vie, les
autres sont toujours plus intelligents et compdétents que moi.
J'ai trop de taches, c’est toujours de ma faute, je suis incapable
de me tirer d'aflaire toute seule, ce que je vis en ce moment
est tres dur ».

[.a victime a toujours tendance a se positionner de manicre
inféricure. Elle va chercher a justifier ses erreurs et ses ¢checs,
et a rendre le contexte ou les autres responsables de la
situation. Dans une telle configuration, elle attire tels des
aimants les acteurs-sauveurs el les acteurs- persécuteurs.

LE MANEGE DU MANAGER,

OU COMMENT IDENTIFIER LES MANAGERS
CONFLICTUELS.

I.e Manager qui persécute : « le jour ol vous serez ponctuel
n’est pas pres d'arriver », « vous demanderez a votre collegue
car elle sait micux faire que vous » ;

I.e Manager qui sauve : « je vous ai confi¢ une tache, si vous
avez des difficultés, n’hésitez pas a me solliciter », « oui je
comprends bien, vous voulez qu'on prenne le temps d’'en
parler? ».

I.e Manager qui se victimise : «Ce sont mes assocics qui

Repcrez les roles des uns et des autres au cabinet dentaire
dans le triangle dramatique.Vous pourrez deés lors apprendre
a éviter de reproduire constamment vos positions lavorites
et vous parviendrez plus lacilement a sortir d'un conflit.
Vous et vos collaborateurs en sortirez grandis.

m’ont demand¢ de... », « Vous comprencyz, ¢'est difficile aussi
pour moi de me faire entendre... ». I.e probleme du (praticien)
manager qui se positionne en victime tout particulierement
au sein d'un cabinet de groupe ou d'un centre dentaire est qu’il
risque de perdre toute crédibilité.

LES CONSEILS DE RODOLPHE COCHET

L.e moyen le plus fiable pour ¢viter d’'entrer dans le jeu du
«(riangle dramatique» est souvent la fuite. Il convient d'étre
attentif a ce qui se passe en ¢évitant tout particulicrement de
réagir a chaud, tout en se donnant le temps et les moyens
d'¢laborer unc vdritable stratégic cen fonction des
protagonistes et de son propre ¢tat ¢émotionnel. Les actions
spontances de contournement qui marchent sont : I'humour,
la reformulation bienveillante, la métaphore. Ce sera toujours
au manager de prendre les devants et de trouver des axes de
dégagement qui protegeront la qualité des relations internes.
Il faut toujours éviter de se laisser embarquer par les acteurs
de la scene dramatique et se tenir a I'écart du ‘jeu™ tel le
public d'une picce de théatre.

Plus précisément, afin d’'éviter par exemple d'endosser
systématiquement la panoplie du sauveur, vous pouvez vous
poser ces questions : quels sont les objectifs que je poursuis
en voulant aider ? Quels sont les désirs que je satisfais en tant
que sauveur et quel plaisir jy prends ? Jusqu’a quel point suis
je prét a apporter mon aide ? Pour se tenir a I'écart du role de
persécuteur : quelle est ma légitimité (pouvoir, autorité) afin
d'agir comme tel ? De qui vais-je tirer une reconnaissance ?
Quant a la victime ¢ternelle, il faut qu’elle s'interroge sur les
fondements et la nécessité de I'aide d'autrui : ai-je vraiment
mis en exergue toutes mes connaissances, compétences et
aptitudes ? Qui est vraiment compétent et légitime pour me
venir en aide ?
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