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Analyse structurale des entretiens biographiques

Application à l’entretien d’un coach
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Qu’est-ce que l’analyse structurale ?

(rappels de cours)

L’analyse structurale de récits. L’analyse structurale de récits (ASR) a été inventée par l’Ecole de Prague et l’Ecole de Paris à peu près au même moment. Pour l’Ecole de Paris, les inventeurs sont Roland Barthes (auteur, en 1966, d’une « Introduction à l’analyse structurale de récits ») et Algirdas Greimas (Du sens, 1970-1985). Claude Lévi-Strauss s’en est beaucoup servi dans ses Mythologies (1964-1971). Roland Barthes l’a utilisée pour analyser des romans dans S/Z (1970). Il s’agit de tirer d’un récit son intrigue, son discours, sa narration.

L’analyse structurale des entretiens biographiques. L’analyse structurale de récits a été adaptée par Claude Dubar et Didier Demazière aux entretiens biographiques (Analyser les entretiens biographiques, 1997). Les auteurs distinguent six principes (chapitre 4). ( Le premier principe est que ce qui est raconté est dans la mise en mots. ( Deuxième principe : derrière un récit, il y a toujours un discours. Autrement dit, la consécution (c'est-à-dire la suite chronologique) cache une conséquence : si l’on raconte les choses dans tel ordre, c’est parce que l’on pense qu’il y a un lien entre ce que l’on dit d’abord et ce que l’on dit ensuite. ( La signification d’un mot est à la fois différentielle (ou distinctive) et intégrative : un mot n’a jamais de sens en lui-même. Si on dit « Je suis un homme », on ne peut pas savoir ce que cela signifie. Cela peut vouloir dire que l’on est adulte (« Je suis un homme, je ne suis pas un enfant »), que l’on est de sexe masculin (« Je suis un homme, je ne suis pas une femme »), ou encore que l’on est un être humain (« Je suis un homme, je ne suis pas un ange »). Dans le premier cas, la « disjonction » concerne le cycle de vie, dans le deuxième il relève du genre, et, dans le troisième, de l’espèce. ( Le discours (autrement dit : l’intrigue, la narration, le code narratif d’un récit) se découvre à partir de la catégorisation, de l’ordre catégoriel. Ces catégories renvoient à une construction du monde, une construction des repères pour dire qui on est. ( Le discours sous-jacent au récit est un ensemble de propositions exprimant un univers de croyances : ce que la personne croit vrai et qui la concerne directement. ( L’argumentaire est un ensemble ordonné de catégories (en particulier sociales) et de propositions reliées entre elles logiquement. Ces six principes sont les principes les plus généraux de toutes les analyses structurales. Ils sont applicables à n’importe quel texte.

Les trois niveaux d’un récit. Un récit est l’articulation de trois niveaux. ( Le premier niveau est celui des séquences (S). C’est l’histoire qui est racontée dans le récit. Les linguistes parlent d’« axe syntagmatique ». De façon plus simple, on peut parler d’« épisodes ». C’est tout ce qui fait avancer l’histoire. Suivant les récits, on compte plus ou moins de séquences. ( Le deuxième niveau est celui des actants (A), c'est-à-dire des personnages qui sont invoqués dans le discours et qui l’infléchissent en apportant des significations de l’extérieur. Les linguistes parlent d’« axe paradigmatique ». ( A l’intersection de l’axe des actants et de l’histoire elle-même, on trouve le troisième niveau (celui que l’analyse cherche à atteindre) : le niveau des propositions, des catégories du discours, de l’intrigue du récit.
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Le schème de l’entretien biographique. Le travail de l’analyse structurale est de trouver un ou plusieurs sens communs aux trois niveaux d’analyse en réalisant le « schème » de l’entretien. Ce schème contient la succession des séquences, les arguments développés ainsi que les actants auxquels il est fait référence.

	Séquences
	Arguments
	Actants

	...
	...
	...


Au terme de cette étape, on est à même de trouver les principales « disjonctions » structurant le récit. Ainsi, le schème permet de mettre en évidence une disjonction principale dans les séquences (
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). Par exemple, dans « l’entretien de Luc » analysé par Dubar et Demazière (1997 ; chapitre 5), on observe, en analysant les séquences, une disjonction constante entre ce qui, pour l’enquêté, relève du domaine du rien (l’école, l’armée, l’usine) et ce qui relève du domaine du tout (le chantier, le métier). De la même manière, si on s’intéresse aux quatre actants de son récit, on constate qu’il y a une disjonction entre son voisin (qui est vu comme un atout pour sa vie professionnelle) et tous les autres (père, demi-frère et copine – qui ne le soutiennent pas dans le métier qu’il a choisi). Enfin, pour ce qui est des arguments, la disjonction se situe entre l’installation avec sa copine et l’installation avec son voisin pour créer une entreprise en bâtiment.

L’homologie structurale. Au terme de l’étape précédente, on est à même d’établir une formule, désignée sous le nom d’« homologie structurale » :
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Par exemple, pour l’entretien de Luc, on aboutit à :
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Analyse de l’entretien de Didier D.

Nous allons donc à présent mettre en œuvre la méthode de l’analyse structurale des entretiens biographiques sur un cas concret : un entretien donné au mois de mars 2005 par un certain Didier D. sur son parcours professionnel (cf. sa transcription intégrale en annexe).

Pour cela, nous dégagerons successivement le schème de l’entretien et l’homologie structurale, après quoi nous proposerons quelques remarques conclusives et critiques.

Schème de l’entretien

Du fait de la longueur de l’entretien, plutôt que de présenter le schème sous la forme d’un tableau à trois colonnes, nous présenterons successivement les séquences, les arguments et les actants. Un tableau synthétique sera donné en fin d’analyse.

Les séquences

Ce niveau d’analyse est ici le plus simple à mettre au jour. Didier D. distingue lui-même quatre grandes séquences : « après une vie sénégalaise ; une deuxième vie américaine, maintenant je démarrais ma [troisième] vie [en France] ». Et, plus loin : « je voulais absolument [...] recommencer une autre vie, comme si j'avais 25 ans. Et j'ai décidé [...] de devenir coach. » La vie aux Etats-Unis se faisant en deux étapes successives, je distinguerai finalement cinq séquences.

S1 : La vie au Sénégal puis à Paris (« j'ai vécu 20 ans au Sénégal »). Cette première séquence peut se subdiviser en trois sous-séquences :

« [S1a] j'ai fait "pharmacie". Je voulais faire [S1b] ma dernière année de pharmacie en France, pour le diplôme [...]. Je suis arrivé en 1968 à Paris [...] pour finir pharmacie. [...] A la fin de ma pharmacie, [S1c] j'étais interne à l'hôpital Tenon. J'ai passé un an à Paris, tout seul... »

S2 : La vie de petits boulots aux Etats-Unis (« j'ai émigré aux Etats-Unis quand j'avais 20 ans » ; « je suis arrivé [...] au mois de février 1969 à Denver, Colorado »). Cette séquence peut se décomposer en huit sous-séquences :

« J'ai fait plein de choses aux Etats-Unis, c’est-à-dire que j'ai été [S2a] vendeur de chaussures ; ensuite j'ai été [S2b] jardinier ; ensuite j'ai été [S2c] bûcheron ; après j'ai été trois ans [S2d] chauffeur de poids lourds ; et puis [S2e] j'ai suivi des cours le soir et puis, petit à petit, j'ai eu un [S2f] diplôme au Colorado. Tout ça au Colorado... Et puis j'ai terminé avec un métier de [S2g] concierge d'immeuble, de responsable et un [S2h] MBA de l'université du Colorado... »

S3 : La carrière en tant que cadre et dirigeant d’entreprise aux Etats-Unis. Avec son diplôme en poche, Didier D. occupe deux fonctions successives aux Etats-Unis :

« mon premier vrai job, ça a été [S3a] analyste financier chez Dupont de Nemours, à Whirlington aux Etats-Unis, où j'ai passé quatre ans. Ensuite, [S3b] je suis entré dans une banque à Philadelphie, qui s'appelait la Philadelphia National Bank, qui, après trois ans où elle m'avait envoyé un peu partout, y compris au Canada, m'a demandé si je voulais développer leurs activités en France. »

S4 : La carrière en tant que cadre et dirigeant d’entreprise en France. Cette étape est la plus riche en sous-séquences. On peut en distinguer dix :

« Je suis arrivé finalement en 1981, année intéressante en France, comme [S4a] banquier américain. [...] Donc, quelques années en France, 6 ans en France... [...] Je suis resté [S4b] quelques mois sans job, et à ce moment-là, on m'a proposé [S4c] un job de créateur et de patron d'un groupe financier américain aussi, qui s'appelait « Security Pacific », qui voulait se développer sur l'Europe [...]. [S4d] Un jour donc, on m'a dit « vendez tout [...] » Donc tout ce que j'avais créé depuis six ans, il a fallu que je le vende : j'ai mis deux ans à tout vendre, tout liquider. Et au bout de deux ans, [S4e] je me suis retrouvé sans job, parce que je n'ai pas voulu retourner à nouveau aux Etats-Unis. [...] Et puis là, on m'a fait une autre offre, on m'a offert d'entrer comme [S4f] Président de Volkswagen Finances. [...] Et puis au bout de quatre ans, [...] j'ai décidé qu'on allait se séparer [...]. Donc je me suis retrouvé à nouveau [S4g] sans job. [...] Et là, l'ESSEC, où j'enseignais comme [S4h] professeur vacataire depuis un certain temps, depuis sept ou huit ans, m'a demandé si je pouvais prendre la [S4i] direction des programmes dirigeants de l'ESSEC [...]. J'ai dit d'accord et là, j'ai survécu deux ans.[...] Alors j'avais deux options : où j'arrêtais de travailler, ce que je pouvais faire, et puis [S4j] je vivais dans une ferme... Ce que j'ai essayé de faire, j'ai pas pu. »

S5 : La profession de coach. La cinquième séquence est la « nouvelle vie » de Didier D., celle de coach. Après une première sous-séquence à son propre compte et sans dépendance d’une entreprise, il crée une filiale d’un gros cabinet de coaching :

« je voulais absolument avoir une autre vie, recommencer une autre vie, comme si j'avais 25 ans. Et j'ai décidé [...] de devenir [S5a] coach. [...] Et j'ai mis 6 mois à trouver mon premier client ! [...] Et puis il y a un an et demi deux ans, j'ai été contacté par un très gros cabinet de coaching anglais, "Change Partnership", qui est un des plus gros au monde, qui n'avait rien en France et qui m'a demandé de monter une activité en France. Et [...] [S5b] on a créé "Change Partnership France" [...] Donc, depuis un an et demi, on développe d'une manière formidable notre activité de coaching, au travers de "Change Partnership" en France, avec des bureaux qui sont à Londres, au Japon, un peu partout dans le monde entier ».

 A travers ces séquences, deux disjonctions me semblent ressortir. La première est celle entre les « petits boulots » (avant l’obtention de son MBA) et les « vrais jobs » (où il exerce des emplois de cadre). La deuxième est entre les périodes « avec job » et celles « sans job ».
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Les arguments

Les arguments développés par Didier D. sont particulièrement nombreux. Citons ceux qui reviennent le plus souvent.

Les causes du changement dans les séquences. Pour expliquer les causes du changement dans les séquences, Didier D. développe plusieurs arguments. On peut ainsi repérer une opposition (mineure) entre le changement qui s’impose à lui et celui qu’il refuse :

	Le changement imposé
	Le refus du changement imposé

	( S1 ( « j'étais au Sénégal parce que mes parents étaient partis au Sénégal après la guerre. »

( S4d ( « quand un jour j'ai reçu un coup de téléphone me disant [...] "vendez tout, on fusionne avec Bank Of America... Vendez tout." Donc tout ce que j'avais créé depuis six ans, il a fallu que je le vende : j'ai mis deux ans à tout vendre, tout liquider. »
	( Après S4b ( « Et là on m'a rappelé aux Etats-Unis, une fois que c'était terminé. [...] Et je n'ai pas voulu repartir aux Etats-Unis, là... »

( Après S4d ( « Et au bout de deux ans, je me suis retrouvé sans job, parce que je n'ai pas voulu retourner à nouveau aux Etats-Unis. »

( Après S4f ( « j'ai décidé qu'on allait se séparer, parce que je ne voulais pas faire différentes choses qui m'a été demandé de faire. »


Le changement provient, dans la grande majorité des cas, d’une proposition qui lui est faite. Mais, quand rien ne vient à lui, il est contraint à une activité réflexive sur son avenir professionnel :

	Le changement proposé

(l’acceptation d’une proposition)
	L’absence de propositions

conduisant à la prise de décisions

	( S4a ( « la Philadelphia National Bank [...] m'a demandé si je voulais développer leurs activités en France. Je suis arrivé finalement en 1981 [...] en France, comme banquier américain. »

( S4c ( « on m'a proposé un job de créateur et de patron d'un groupe financier américain aussi, qui s'appelait « Security Pacific » [...] Donc j'ai pris ça, j'ai commencé à créer une banque »

( S4f ( « je me suis retrouvé sans job, à nouveau. Et puis là, on m'a fait une autre offre, on m'a offert d'entrer comme Président de Volkswagen Finances. »

( S4i ( « Et là, l'ESSEC [...] m'a demandé [...] »

( S5b ( « Et puis il y a un an et demi deux ans, j'ai été contacté par un très gros cabinet de coaching anglais, "Change Partnership" »
	( S5a ( « je me suis aperçu très rapidement que j'avais 54 ans, [...] et que je ne trouvais pas de job ! Et j'ai décidé [...] de devenir coach. »

( S5b ( « Ils ["White & Man"] n'ont rien fait d'extraordinaire, ils laissaient traîner [...] et un jour, on en a eu assez. [...] on a contacté directement "Change Partnership" en disant "on bouge ou quoi ? Allez..." Et Change Partnership nous a dit "go ahead !" »


Le changement, chez Didier D., relève d’un goût pour l’aventure, pour le défi à relever, pour la nouveauté. On peut éventuellement l’opposer à une forme de routine qui conduit à de la lassitude. Cela dit, son discours se situe beaucoup plus dans un registre positif (son attrait pour le défi, pour le changement) que dans un registre négatif (l’aversion pour la routine).

	Aime l’aventure, le défi à relever
	N’aime pas la routine

(sentiment de lassitude)

	( Après S1b ( « Et puis un jour, j'ai lu un roman. Un roman sur l'ouest des Etats-Unis [...], j'avais une petite amie américaine, avec qui j'avais une petite aventure... Ca m'avait un peu intéressé sur l'Amérique, j'ai lu ce roman idiot : [...] j'ai tout plaqué et je suis parti ! C'était un peu comme une renaissance : je me suis dit « ouais ! » J'étais prêt à bouffer le monde ! [...] Un émigré clandestin, sans permis de travail au début... Et puis petit à petit, j'ai monté. »

( S4a ( « Une de mes premières missions, ça a été de récupérer l'argent avec la nationalisation de la banque Worms. C'était quand même intéressant ; c'était l'époque où Mitterrand arrivant, il avait décidé de nationaliser tout le système bancaire français, d'accord ? Donc, c'était pas tout simple, tout d'un coup, que les Américains se trouvent face à une espèce de prise de pouvoir de leurs actions et de leurs avoirs par un Etat. »

( Après S4b ( « Je devais faire un choix de vie entre français ou américains ; et j'ai décidé que je voulais être européen, [...] que c'était ma troisième vie qui commençait ! »

( S4f ( « Un autre monde, une autre planète. Je ne connaissais pas, un truc ahurissant : les Allemands, le monde de l'automobile [...]... Un peu comme de rentrer dans un roman, vous savez, d'Alexandre Dumas ou de Chateaubriand... Et... Balzac plutôt, plutôt Balzac... [...] j'avais comme job de redynamiser cette filiale financière [...]. Ce que j'ai fait, et ça a été difficile et passionnant, ça l'est toujours d'ailleurs... »

( Après S4i ( « je voulais absolument avoir une autre vie, recommencer une autre vie, comme si j'avais 25 ans. »
	( Après S1b ( « A la fin de ma pharmacie, j'étais interne à l'hôpital Tenon. J'ai passé un an à Paris, tout seul... J'en ai eu marre, j'étais fatigué, tout ça... [...] Un peu déçu, j'ai tout plaqué et je suis parti ! »

( Après S4b ( « j'ai décidé que je voulais être européen, que j'en avais assez »


Ce qu’il aime (sait) faire et ce qu’il n’aime pas (ne sait pas) faire. On peut repérer une disjonction entre ce que Didier D. aime faire et ce qu’il n’aime pas faire. Là encore, on notera qu’il insiste beaucoup plus sur les aspects positifs (ce qu’il aime) que négatifs (ce qu’il n’aime pas).

Ainsi, Didier D. aime le monde de l’entreprise qu’il oppose, à certains moments, à son autre expérience professionnelle dans le monde de la formation :

	Aime

le monde de l’entreprise

(entreprendre – atteindre l’objectif fixé – et diriger)
	N’aime pas (ou peu)

le monde de la formation

	( S4c ( « J'ai développé ça et puis, six ans plus tard, j'étais très heureux, j'avais un bon groupe financier, je vivais bien, j'avais l'impression d'avoir véritablement réussi et tout ronronnait »

( S5a ( « je me suis aperçu que je ne savais pas faire autre chose que d'être véritablement un patron, c’est-à-dire un chef d'orchestre. [...] j'ai découvert que j'étais pas un technicien, que je n'étais pas un savant, que je n'étais pas un type très intelligent, que j'étais simplement un type qui savait mener les hommes, qui savait amener les hommes, ou qui savait tirer le meilleur des hommes. Voilà, c'est ça qui a fait que j'ai réussi dans la vie. C'est ça, c'est pour ça que je suis devenu président de boîte, que j'ai eu des opportunités, qu'on m'a apprécié... C'est parce que je tirais le meilleur des hommes. »

( S5a ( « après m'être terriblement interrogé sur ce que je savais faire, ce pourquoi j'avais quand même pas mal réussi dans les affaires, je me suis dit "bon, t'es pas un technicien, t'es pas particulièrement brillant, mais il y a un truc que vraiment, tu sais bien faire, c'est amener les gens à travailler en groupe. C'est ce qu'on appelle une espèce d'intelligence sensible, par rapport aux gens, d'accord ? Une très bonne communication, et puis les gens me suivent »

S5b ( « Et je voudrais que dans six mois, les gens viennent me voir en disant "good job !" Bon boulot... »

S5b ( « Mais le coaching, c'est aussi, toujours, un objectif [...]. S'il y a affinités, le client dit "ok, je travaille avec vous." Et à ce moment-là, je lui pose toujours la question, à savoir "qu'est-ce qui vous fera dire, dans six mois [...] : on a réussi ?" »
	( S4i ( « Et là, l'ESSEC [...] m'a demandé si je pouvais prendre la direction des programmes dirigeants de l'ESSEC [...]. J'ai dit d'accord et là, j'ai survécu deux ans. Un monde un petit peu étrange... J'avais des très grosses habitudes d'hommes d'affaire et d'entreprise, c'est le monde de la formation. C'est un petit peu différent : ce sont les profs, c'est pas la même culture. Ca ne s'est pas mal passé, mais ça ne pouvait pas durer très très longtemps. Je m'usais un petit peu, j'avais des réflexes qui étaient peut-être en porte-à-faux avec le monde de la formation, qui est beaucoup plus temporisé, plus politique, plus rond. »

( Après S4j ( « Qu'est-ce que je vais faire, je ne vais pas devenir prof ? J'enseigne un peu à l'ESSEC, mais j'arrête d'enseigner parce que j'ai plus rien à enseigner. Il faut quand même faire de la recherche, faire des trucs : c'est pas mon machin. »


Lié à son souci d’efficacité, de réussite, Didier D. oppose aussi la psychanalyse (qu’il juge trop peu soucieuse de résultats) et le coaching :

	Aime

le coaching

(le « comment faire ? »)
	N’aime pas

la psychanalyse

(le « pourquoi ? »)

	( S5b ( « Mon approche à moi, elle n'est pas psy, elle est "homme d'affaire" d'une intelligence sensible assez forte, dans le bon sens, dans le contact... D'accord ? Mais je ne suis pas un psy ! Donc, ce psy m'aide en me donnant des outils, et ensuite, je le mets à ma sauce. »

( S5b ( « Bon, alors, il y a certains coachs psys qui disent s'il vous demande, il faut lui dire "attendez, je ne suis pas là pour faire du conseil. Qu'est-ce que vous en pensez vous-même ?" Là, c'est pas possible, là. Il faudrait faire une analyse et il y en a pour 20 ans, d'accord ? Parce qu'il faut quand même une certaine efficacité aussi, dans la manière d'être. Donc, le fait que j'ai été dirigeant d'entreprise [...] me permet, non pas de conseiller, mais de suggérer différentes approches. "Est-ce que vous avez pensé à ça ? Est-ce que vous avez regardé ça ? Est-ce que vous pensez vraiment que c'est votre boulot, de faire ça ?" Donc, il y a beaucoup de suggestion avec certains clients ; avec d'autres, il y en a moins, ça dépend. »

( S5b ( « Je trouve qu'ils ont une approche qui est un petit peu trop tournée vers la psychothérapie, où on s'occupe du pourquoi, alors que le coaching s'occupe du comment. »


L’opposition entre l’entrepreneur et l’assisté. Cette rhétorique entre la figure de l’entrepreneur et celle de l’assisté est, pourrait-on dire, idéale-typique du discours de l’entrepreneur. Cela dit, Didier D. la mobilise assez peu (elle n’apparaît qu’à deux reprises). Donc, si elle existe bel et bien dans son récit, cette disjonction n’est pas essentielle.

	( S5b ( « Donc très souvent, je renouvelle une fois. Très rarement au bout de 6 mois, parce qu'au bout de 6 mois, ça devient vraiment de l'assistance. Il ne faut pas que ça devienne de l'assistance [...] Il faut que ce soit vraiment un exercice de musculation, pas une canne, d'accord ? Il faut qu'il soit suffisamment musclé, à la fin, pour qu'il parte de ses propres ailes. »

( S5b ( « Les paumés, c'est souvent des gens que je rencontre dans mes activités à l'ESSEC »


La conciliation entre vie professionnelle et vie privée. Pour Didier D., il est important de réussir à concilier sa vie professionnelle et sa vie privée. Notons que ses considérations sur le sujet sont assez peu personnelles : il évoque rarement sa propre vie privée (il ne parle pas du tout de sa vie familiale) et se cantonne dans des généralités sur l’importance de savoir trouver le bon équilibre entre les sphères professionnelle et privée :

	Généralités :

( S5 ( « Alors, vie privée, qu'est-ce que c'est ? Ce sont les copains, les copains d'enfance, les hobbies, les choses qui sont à soi. [...] c'est quelque chose où on sort de la vie familiale et professionnelle et qui nous permet de prendre du recul par rapport à ça. Et le coaching fait un peu de ça, vous voyez ce que je veux dire : ça permet de prendre du recul. Attendez, il y a quand même un être dans la vie, d'accord ? Cet être n'est pas seulement une machine à produire et une machine à gérer la famille. Cet être qui a besoin de s'occuper de lui, il a besoin de regarder le ciel, il a besoin de pleurer, il a besoin de rire, il a besoin de s'isoler... [...] Il a besoin de vivre sa vie. Et aujourd'hui, le regard des autres, l'exigence de perfection fait qu'on n'a de moins en moins de temps pour soi-même. »

( S5 ( « il y a un dénominateur commun à tout le monde, c'est l'excès de travail et le problème de priorité et de rééquilibrage de leur activité et de leur énergie. [...] Voilà, le coaching, par exemple, ça vous permet de retrouver du temps... »

( S5 ( « Et on réorganise. Et petit à petit, on donne un ordre de priorité aux choses [...] Donc petit à petit, il définit sa définition du bon patron, en travaillant sur les patrons qu'il a eus. Définition du bon patron ; définition de l'homme heureux qui veut être, avec un peu plus de temps pour le consacrer à sa femme, et enfin, avoir des enfants... Parce qu'il ne peut pas avoir d'enfants, il travaille trop ! Et puis petit à petit, on avance vers cet objectif, d'accord ? »

Vie privée de Didier D. :

( ( ( « Mais moi, je suis passionné de choses qui ne servent à rien. Je trouve qu'il faut réinventer des choses qui ne servent à rien. Simplement le plaisir de les avoir, vous voyez ? Par exemple, dans ma ferme, j'ai des ânes. Les ânes, on me dit toujours "mais qu'est-ce que t'en fais ? ils tirent des chariots ?" Non ! Ils ne servent à rien. Ils sont là, je les nourris, je les adore : j'ai des ânes, des chèvres... Mais elles sont là, c'est tout. Et elles sont là comme, vous voyez, comme vous avez un chien, qui n'est pas un chien de garde, qui n'est pas un chien de chasse, qui est simplement un chien. Il est là. Et ça, je trouve ça vachement rafraîchissant. »


On pourrait bien sûr poursuivre la liste des arguments mais nous nous arrêterons là, les principaux ayant déjà été cités.

 Pour conclure, on peut distinguer sept grandes disjonctions (dont les plus importantes ont été encadrées) :
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Les actants

Lorsque l'on réalise des récits de « vie professionnelle », la vie privée est très fréquemment invoquée par les enquêtés car elle est souvent essentielle pour comprendre le parcours professionnel. Ainsi, dans l’entretien donné par une commissaire principale de police, Mme Comipon (cité dans la thèse de Geneviève Pruvost
), l’enquêtée évoque l’influence exercée sur ses choix professionnels par son mari, par une amie, par ses enfants, par son père ou encore par la ministre de la condition féminine de l’époque. Dans le cas de Didier D., on est loin de ce schéma : les actants sont rarement issus de la sphère familiale ou amicale (et, quand ils sont cités, on voit qu’ils ont peu de poids) ; les actants de Didier D. font, pour leur grande majorité, partie du monde de l’entreprise.

	Actants issus de la sphère privée
	Actants issus de la sphère professionnelle

	( S1b ( « j'avais une petite amie américaine, avec qui j'avais une petite aventure... »

( S1 ( « mes parents étaient partis au Sénégal après la guerre. [...] Mon père travaillait pour une boîte ici [...] et qui l'a envoyé au Sénégal. »
	Les entreprises (et écoles)

	
	( S3a ( « Donc je suis rentré, mon premier vrai job, ça a été analyste financier chez Dupont de Nemours, à Whirlington aux Etats-Unis » 

( S3b ( « Ensuite, je suis entré dans une banque à Philadelphie, qui s'appelait la Philadelphia National Bank, qui, après trois ans où elle m'avait envoyé un peu partout, y compris au Canada, m'a demandé si je voulais développer leurs activités en France. » ; « Et mon employeur, Philadelphia National Bank, avait une participation dans la banque Worms, et j'ai donc été chargé... »

( S4c ( « on m'a proposé un job de créateur et de patron d'un groupe financier américain aussi, qui s'appelait "Security Pacific" »

( S4f ( « on m'a offert d'entrer comme président de Volkswagen Finances.  »

( S4h,i ( « Et là, l'ESSEC, où j'enseignais comme professeur vacataire depuis un certain temps, depuis sept ou huit ans, m'a demandé si je pouvais prendre la direction des programmes dirigeants de l'ESSEC »

( S5b ( « j'ai été contacté par un très gros cabinet de coaching anglais, "Change Partnership" »

	
	Les collègues et aides extérieures

	
	( S5 ( « j'ai appelé tous mes clients, tous mes contacts, mon réseau : et tout le monde a éclaté de rire ! Tout le monde a éclaté de rire en me disant "écoute, arrête maintenant... Achète-toi une voiture, va jouer au golf mais ne nous gonfle pas avec tes histoires de coaching !" Donc absolument aucune crédibilité, par rapport à un réseau qui me voyait comme un PDG de boîte, mais pas comme un coach. »

( S5b ( « on a créé, avec trois associés que vous verrez derrière, là, on a créé "Change Partnership France", qui nous appartient, qui est une franchise, qui est à nous : on a chacun 25 %. » ; « On avait lié une certaine amitié tous les quatre » ; « [...] on a une réunion entre nous quatre, où on échange nos cas et on se suggère des idées. Ca, c'est vachement bien. »

( S5b ( « On a l'échange entre tous les partenaires et les bureaux de "Change Partnership" [...] »

( S5b ( « Alors, un superviseur, c'est quelqu'un que moi, je vois tous les mois, que j'ai choisi : psychothérapeute. Pourquoi ? Parce que je ne suis pas psy et que je parle pendant trois heures avec ce monsieur, qui vient de Toulouse, d'ailleurs, et je lui dis "voilà mon cas, et là, je suis un peu bloqué : on travaille, mais il faut m'aider avec vos outils de psy. [...]" »

	
	Les salariés de l’entreprise

	
	( S4 ( « [...] j'étais simplement un type qui savait mener les hommes, qui savait amener les hommes, ou qui savait tirer le meilleur des hommes. Voilà, c'est ça qui a fait que j'ai réussi dans la vie. C'est ça, c'est pour ça que je suis devenu président de boîte, que j'ai eu des opportunités, qu'on m'a apprécié... C'est parce que je tirais le meilleur des hommes. »

( S4 ( « je me suis dit "bon, t'es pas un technicien, t'es pas particulièrement brillant, mais il y a un truc que vraiment, tu sais bien faire, c'est amener les gens à travailler en groupe. C'est ce qu'on appelle une espèce d'intelligence sensible, par rapport aux gens, d'accord ? Une très bonne communication, et puis les gens me suivent »

	
	Les clients

	
	( S5b ( « je fais payer très cher les riches, mais pas du tout les pauvres. Les paumés, c'est souvent des gens que je rencontre dans mes activités à l'ESSEC, vous voyez ? Un type, une femme, d'une trentaine d'années, qui vient de perdre son job, ou deux jobs successifs ; ou en même temps perdre son job et divorcer, tout ça... Ils sont un peu paumés et je les aide à retrouver un job. »


Il est également fait référence à un autre actant, Maryse, dont le statut ne nous est pas précisé. On est ici dans le domaine du non-dit relevant de la connaissance partagée entre l’enquêté et l’enquêtrice. Maryse est donc sans doute le contact par lequel l'enquêtrice (Emmanuelle Pottier) a été introduite auprès de Didier D. Il semblerait qu’elle soit une enseignante de l'ESSEC. Si Didier D. fait référence à elle, on peut supposer que c’est pour rendre son discours plus "parlant" à son interlocutrice et non parce qu’il s’agirait d’un actant essentiel de sa vie professionnelle.

	Autre actant : Maryse

	( S5 ( « Et par rapport à ça, et Maryse est au courant, elle le sait bien, l'ESSEC m'avait demandé de rester une journée par semaine pour m'occuper de tout ce qui est orientation. »

( S5 ( « Alors vous entendrez très souvent je crois, y compris Maryse, dire "le coaching, c'est pas du conseil. Le coaching, c'est le questionnement : ça, c'est l'approche psy..." »

( S5 ( « Et puis l'ESSEC, quand je vais les voir, et puis des gens comme Maryse ou autres, que je rencontre et avec qui je parle, qui me donnent des idées. Et puis à l'ESSEC, avec Maryse, on s'occupe aussi du coaching des cadres dirigeants, dans des études liées à... C'est-à-dire, il y a des coachings qui s'organisent, des coachings de groupes, donc on échange aussi beaucoup. »


 Cette analyse révèle que la disjonction principale entre les actants est celle entre, d’une part, les dirigeants (apparaissant le plus souvent la forme d’entités abstraites – les entreprises – ou étant "incarnées" en collègues), et d’autre part ceux qui sont dirigés (qu’ils soient salariés de l’entreprise ou clients) :
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Tout le travail d’analyse que nous venons d’effectuer sur les trois niveaux (séquences, arguments, actants) peut être synthétisé sous la forme du schème simplifié suivant :

	Séquences
	Arguments
	Actants

	( S1 : La vie au Sénégal puis à Paris

( S2 : La vie de petits boulots aux Etats-Unis

( S3 : La carrière en tant que cadre et dirigeant d’entreprise aux Etats-Unis

( S4 : La carrière en tant que cadre et dirigeant d’entreprise en France

( S5 : La profession de coach

( 
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	( Les causes du changement dans les séquences

· changement imposé / refus du changement imposé

· changement proposé / absence de proposition conduisant à la pris de décisions

· l’envie d’aventure, le défi à relever / la lassitude

( Ce que Didier D. aime (sait) faire et ce qu’il n’aime pas (ne sait pas) faire

· aime le monde l’entreprise / n’aime pas le monde de la formation

· aime le coaching / n’aime pas la psychanalyse

( L’opposition entre l’entrepreneur et l’assisté

( La conciliation entre vie professionnelle et vie privée
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	( Actants issus de la sphère privée

( Actants issus de la sphère professionnelle

· les entreprises

· les collègues et aides extérieures

· les salariés de l’entreprise

· les clients

· les actants indéterminés
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L’homologie structurale

A partir de ce schème, voit-on se dégager une homologie structurale permettant de caractériser le discours de Didier D. ? Autrement dit, la méthode de l’analyse structurale de récit s’avère-t-elle être heuristique dans le cas précis ? Bien qu’ayant cherché à l’utiliser avec toute la rigueur qui s’impose, je répondrais plutôt par la négative. Il apparaît qu’aucune disjonction nette et transversale à l’ensemble du récit ne se dégage vraiment. Par exemple, il y a bien une opposition entre le monde de l’entreprise et celui de la formation, mais cette opposition n’est pas centrale dans le texte (où le thème de la formation est relativement peu abordé). Autre exemple : on ne peut pas nier l’existence d’une opposition entre le coaching et la psychanalyse, mais celle-ci n’est pas transversale au récit puisqu’elle ne concerne que la dernière séquence (S5). Prenons un dernier exemple pour bien "enfoncer le clou" : L’opposition entre l’envie d’aventure et la lassitude est une réalité du récit, mais le thème de la lassitude est très largement moins investi que celui de l’aventure. On ne peut donc pas dire qu’il structure le récit.

Bien qu’aucune disjonction nette ne se dégage de mon analyse, essayons quand même d’établir une « formule homologique ». L’équation
 qui m’apparaît être la plus pertinente est la suivante :
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En effet, tout au long des séquences du récit apparaît une alternance de périodes travaillées et de périodes chômées. La plupart du temps, Didier D. ne reste pas sans activité très longtemps : des dirigeants d’entreprise le contactent pour lui proposer un nouveau poste. Mais, à deux reprises (en S5a et S5b), aucune offre d’emploi ne lui est faite. Face à cette absence de proposition, sa ressource n’est plus l’entreprise mais lui-même : par un travail auto-réflexif, et en s’appuyant sur ses nombreux capitaux (social, économique, culturel), il prend sa destinée en main. Cela dit – répétons-le une dernière fois – cette homologie ne m’apparaît pas comme révélatrice de la structure profonde du récit.

Ce que l’on peut dire de l’homologie structurale révélée par l’analyse

Notre « formule homologique » peut être analysée en termes de sociologie de l’action. Une interprétation de type bourdieusien semble assez adaptée à ce cas de figure. En effet, si on porte notre regard sur la seule succession des séquences, Didier D. apparaît beaucoup plus comme un « agent » que comme un « acteur » de sa vie professionnelle : c’est la « structure » (l’entreprise) qui lui propose des nouveaux emplois ; et ce n’est que lorsqu’il est au pied du mur (que rien ne vient à lui) qu’il est contraint d’adopter une posture réflexive et de faire appel à ses ressources, à ses capitaux. Pour le dire en d’autres termes (ceux de De Certeau, 1990, pp. 59-63), Didier D. est plus souvent dans la « tactique » que dans la « stratégie ».

Conclusion sur l’analyse structurale des entretiens biographiques

Lors de son exposé du 16 décembre 2005 (cf. note 1), Claude Dubar reconnaissait une forme de dépit en expliquant que, sur une cinquantaine de thèses qu’il avait fait passer depuis l’écriture de son livre, seules quatre ou cinq des thésards avaient mobilisé l’outil « analyse structurale des entretiens biographiques ».

Suite à l’expérimentation que je viens d’en faire, il me semble que deux raisons principales peuvent expliquer ce fait. ( D’abord, cette méthode m’a semblé assez fastidieuse à mettre en œuvre. Elle l’est d’autant plus que l’on a affaire à un long entretien. Et, même s’il peut exister une sorte de "suspense" ou d’impatience à découvrir le résultat de l’analyse, l’exercice dans son ensemble est apparu assez ingrat. Peut-être ma réaction est-elle symptomatique de notre époque, de ce qu’Alain Finkielkraut appelle « le culte de la consommation et de la jouissance immédiate » (2005)
. Ainsi, ayant plusieurs outils d’analyse à sa disposition, l’étudiant un peu paresseux préférera utiliser celles qui sont les plus simples à mettre en œuvre (par exemple les logiciels du type Alceste ou Lexico – qui ont par ailleurs le mérite d’assurer une plus grande objectivité). ( La deuxième raison que l’on peut donner à la faible utilisation de l’ASR est peut-être le fait qu’elle n’ait pas un caractère heuristique systématique : si elle s’avère tout à fait opératoire dans certains cas, elle l’est beaucoup moins dans d’autres. En effet, l’homologie structurale se base sur l’hypothèse qu’il existe des disjonctions qui structurent le récit
. Or, de mon point de vue (de béotien), tout récit n’est pas forcément structuré sur des oppositions nettes et tranchées. Par conséquent, le degré d’efficacité de l’ASR sera fonction du "degré de manichéisme" caractérisant le discours de l’enquêté.
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Annexe : L’entretien de Didier D.

DIDIER D.

Entretien réalisé le 16/03/2005

Par Emmanuelle Pottier (PRINTEMPS)

DIDIER D. : Alors, vous vouliez connaître mon parcours professionnel ?

PRINTEMPS : Oui, si vous pouviez me raconter votre parcours professionnel, un peu, dans les grandes étapes, les moments-clés... ?

DIDIER D. : D'accord. OK, écoutez... C'est un peu mélangé à ma vie. Moi, j'ai vécu 20 ans au Sénégal ; ensuite j'ai émigré aux Etats-Unis quand j'avais 20 ans. J'ai fait plein de choses aux Etats-Unis, c’est-à-dire que j'ai été vendeur de chaussures ; ensuite j'ai été jardinier ; ensuite j'ai été bûcheron ; après j'ai été trois ans chauffeur de poids lourds ; et puis j'ai suivi des cours le soir et puis, petit à petit, j'ai eu un diplôme au Colorado. Tout ça au Colorado... Et puis j'ai terminé avec un métier de concierge d'immeuble, de responsable et un MBA de l'université du Colorado...

PRINTEMPS : ...un MBA ?

DIDIER D. : Un Master en business et administration, MBA, à l'université du Colorado. Donc je suis rentré, mon premier vrai job, ça a été analyste financier chez Dupont de Nemours, à Whirlington aux Etats-Unis, où j'ai passé quatre ans. Ensuite, je suis entré dans une banque à Philadelphie, qui s'appelait la Philadelphia National Bank, qui, après trois ans où elle m'avait envoyé un peu partout, y compris au Canada, m'a demandé si je voulais développer leurs activités en France. Je suis arrivé finalement en 1981, année intéressante en France, comme banquier américain.

PRINTEMPS : 1981, une année intéressante ?

DIDIER D. : Intéressante, parce que c'est l'arrivée de Mitterrand : c'était le changement politique, et c'était le moment de la nationalisation des banques. Et mon employeur, Philadelphia National Bank, avait une participation dans la banque Worms, et j'ai donc été chargé... Une de mes premières missions, ça a été de récupérer l'argent avec la nationalisation de la banque Worms. C'était quand même intéressant ; c'était l'époque où Mitterrand arrivant, il avait décidé de nationaliser tout le système bancaire français, d'accord ? Donc, c'était pas tout simple, tout d'un coup, que les Américains se trouvent face à une espèce de prise de pouvoir de leurs actions et de leurs avoirs par un Etat. C'était une ambiance un petit peu étonnante et intéressante à gérer, entre les Américains et les Français.

Donc, quelques années en France, 6 ans en France... Et là on m'a rappelé aux Etats-Unis, une fois que c'était terminé. Parce que tout se allait très bien, j'avais monté un bon portefeuille de clients en Europe, en France tout au moins... Et je n'ai pas voulu repartir aux Etats-Unis, là... Je devais faire un choix de vie entre français ou américains ; et j'ai décidé que je voulais être européen, que j'en avais assez, que c'était ma troisième vie qui commençait ! Parce qu'après une vie sénégalaise ; une deuxième vie américaine, maintenant je démarrais ma vie, donc j'ai démissionné. Je suis resté quelques mois sans job, et à ce moment-là, on m'a proposé un job de créateur et de patron d'un groupe financier américain aussi, qui s'appelait « Security Pacific », qui voulait se développer sur l'Europe, qui n'avait pas grand-chose si ce n'est une toute petite société de leasing, de crédit-bail... Toute petite : 5 ou 6 personnes. Et il fallait que je prenne ça et que je le développe.

Donc j'ai pris ça, j'ai commencé à créer une banque, j'ai repris le portefeuille immobilier et l'équipe immobilière de la Chase Manhattan Bank à Paris. Je l'ai mis dans ma banque ; j'ai créé des leasings – des facturages en France, en Hollande, en Espagne, en Allemagne... J'ai développé ça et puis, six ans plus tard, j'étais très heureux, j'avais un bon groupe financier, je vivais bien, j'avais l'impression d'avoir véritablement réussi et tout ronronnait, quand un jour j'ai reçu un coup de téléphone me disant « vendez tout ! » J'abrège, vous lirez ça, si ça vous intéresse, dans l'article que j'ai fait... Un jour donc, on m'a dit « vendez tout, on fusionne avec Bank Of America... Vendez tout. » Donc tout ce que j'avais créé depuis six ans, il a fallu que je le vende : j'ai mis deux ans à tout vendre, tout liquider. Et au bout de deux ans, je me suis retrouvé sans job, parce que je n'ai pas voulu retourner à nouveau aux Etats-Unis.

C'était la deuxième fois qu'on me demandait de revenir à nouveau aux Etats-Unis, j'ai dit « non, je reste en Europe. » Donc j'ai arrêté, j'ai tout vendu et j'ai arrêté. J'ai vendu à de très nombreuses sociétés, j'en ai vendu le facturage au Crédit Lyonnais. J'ai vendu des leasings un peu partout, c'était long ! Un processus très long et très difficile, mais passionnant. Et je me suis retrouvé sans job, à nouveau. Et puis là, on m'a fait une autre offre, on m'a offert d'entrer comme Président de Volkswagen Finances. Et là, j'ai découvert la province, les syndicats, la Picardie profonde à Villers-Cotterêts, au milieu de la forêt de Retz... D'accord ?

PRINTEMPS : D'accord. (rire)

DIDIER D. : Un autre monde, une autre planète. Je ne connaissais pas, un truc ahurissant : les Allemands, le monde de l'automobile, la Basse Saxe, le groupe Volkswagen... Un peu comme de rentrer dans un roman, vous savez, d'Alexandre Dumas ou de Chateaubriand... Et... Balzac plutôt, plutôt Balzac... Et puis donc, j'avais comme job de redynamiser cette filiale financière qui finançait les achats de voitures de toutes les concessions, qu'elles soient AUDI, Volkswagen, Seat ou Skoda, qui avait comme rôle aussi, de financer les réseaux de concessionnaires. Ce que j'ai fait, et ça a été difficile et passionnant, ça l'est toujours d'ailleurs... Et puis au bout de quatre ans, pour des raisons de culture et puis des raisons stratégiques, j'ai décidé qu'on allait se séparer, parce que je ne voulais pas faire différentes choses qui m'a été demandé de faire. Donc je me suis retrouvé à nouveau sans job. Et là, je me suis aperçu très rapidement – vous allez voir pourquoi c'est important après – je me suis aperçu très rapidement que j'avais 54 ans, que j'avais été PDG de boîtes, qu'il fallait pas rêver, qu'il y avait toujours un discours, en disant « on adore les quinquagénaires intelligents », mais que je ne faisais partie d'aucun réseau particulier, et que je ne trouvais pas de job !

C'est très simple, il ne faut pas rêver. Donc, j'ai décidé que j'allais m'intéresser un peu aux ressources humaines, parce qu'en fait, c'est ce que je savais bien faire. Et là, l'ESSEC, où j'enseignais comme professeur vacataire depuis un certain temps, depuis sept ou huit ans, m'a demandé si je pouvais prendre la direction des programmes dirigeants de l'ESSEC, c’est-à-dire de tous les programmes qui s'adressent à des cadres dirigeants qui sont à temps partiel, comme les exécutifs, les professionnels, les masters à temps partiels et toutes ces choses-là... J'ai dit d'accord et là, j'ai survécu deux ans. Un monde un petit peu étrange... J'avais des très grosses habitudes d'hommes d'affaire et d'entreprise, c'est le monde de la formation. C'est un petit peu différent : ce sont les profs, c'est pas la même culture. Ca ne s'est pas mal passé, mais ça ne pouvait pas durer très très longtemps. Je m'usais un petit peu, j'avais des réflexes qui étaient peut-être en porte-à-faux avec le monde de la formation, qui est beaucoup plus temporisé, plus politique, plus rond.

Mais je me suis arrondi, pas mal, et à un moment donné, je me suis dit « qu'est-ce que tu fais ? » Alors j'avais deux options : où j'arrêtais de travailler, ce que je pouvais faire, et puis je vivais dans une ferme... Ce que j'ai essayé de faire, j'ai pas pu. Donc je me suis dit « maintenant, qu'est-ce que tu sais faire ? » Vous savez, quand on a été PDG pendant longtemps, quand on a maintenant 56/57 ans... On ne sait pas faire grand-chose, hein. On ne sait pas faire grand-chose, et je voulais absolument avoir une autre vie, recommencer une autre vie, comme si j'avais 25 ans. Et j'ai décidé, parce que c'était un petit peu galvaudé, tout le monde en parlait, mais j'ai décidé de devenir coach. Et j'ai pris ces bureaux que vous voyez là, les quatre murs, je me suis installé là un jour, et j'ai mon ordinateur, et j'ai dit voilà : « t'es coach. » (rires) D'accord ?

PRINTEMPS : (rires) Ah d'accord...

DIDIER D. : ... C'est simple hein !

PRINTEMPS : C'est très clair (rires)...

DIDIER D. : Il est évident que la décision était basée sur le fait que, après m'être terriblement interrogé sur ce que je savais faire, ce pourquoi j'avais quand même pas mal réussi dans les affaires, je me suis dit « bon, t'es pas un technicien, t'es pas particulièrement brillant, mais il y a un truc que vraiment, tu sais bien faire, c'est amener les gens à travailler en groupe. C'est ce qu'on appelle une espèce d'intelligence sensible, par rapport aux gens, d'accord ? Une très bonne communication, et puis les gens me suivent : d'accord ? Donc, ça me plaisait, coach, parce que je passais de la lumière de patron d'une filiale automobile, ce qui est quand même très en lumière, c'est un monde qui est plein de pimpant, de séminaires, de croisières, de choses... Je passais de la lumière à l'ombre, et je trouvais cela passionnant, dans le concept. Et j'ai mis 6 mois à trouver mon premier client ! D'accord ?

Pourquoi ? Parce que j'ai appelé tous mes clients, tous mes contacts, mon réseau : et tout le monde a éclaté de rire ! Tout le monde a éclaté de rire en me disant « écoute, arrête maintenant... Achète-toi une voiture, va jouer au golf mais ne nous gonfle pas avec tes histoires de coaching ! » Donc absolument aucune crédibilité, par rapport à un réseau qui me voyait comme un PDG de boîte, mais pas comme un coach. On me disait « de toutes façons, si tous les PDG qui sont virés deviennent coach... Et puis, ça va te passer au bout de deux trois mois ! » Ca ne m'a pas passé, parce que d'abord, rien ne me passe jamais ; et puis je voulais vraiment créer quelque chose... Donc j'ai pas mal ramer, et je me suis aperçu que dès que j'arrivais à passer la frontière, les filtres des secrétaires et des gens qui ont pour métier de filtrer quand même les contacts... J'étais assez crédible, de par mon pedigree, de par mon CV. Je tenais un peu la route, quoi...

Et donc, j'ai mon premier client. Et puis mon premier client m'a amené mon deuxième client, puis un troisième client, puis un quatrième client... Et aujourd'hui, par bouche à oreille, et puis attendez, non... Avec énormément de travail commercial, c’est-à-dire comme si j'avais 25 ans, quoi, comme un commercial de 25 ans. J'appelle une entreprise, je ne sais pas, Avantis, « Bonjour madame, je voudrais parler au DRH. – C'est à quel sujet ? – C'est pour le coaching – Oui OK, je lui en parle et on vous rappellera » Vous voyez ? C'est ça en permanence ! Donc là, ça demande un travail d'humilité intense, hein... Ca frôle de temps en temps le masochisme, faire ce genre de choses ! Et par rapport à ça, et Maryse est au courant, elle le sait bien, l'ESSEC m'avait demandé de rester une journée par semaine pour m'occuper de tout ce qui est orientation. Tous les mardis, j'y vais toute la journée et je rencontre tous les gens comme vous, qui veulent retourner à l'école après avoir travaillé pendant quelques années, pour faire un Master ou quelque chose, et je les interviewe, je vois d'où ils viennent, où ils vont, si c'est le bon programme, comment ça fonctionne ? etc. Ce qui me donne une formidable fenêtre d'observation sur le monde des affaires, d'accord ?

Donc je partage mon temps entre ça et le coaching. Et puis il y a un an et demi deux ans, j'ai été contacté par un très gros cabinet de coaching anglais, « Change Partnership », qui est un des plus gros au monde, qui n'avait rien en France et qui m'a demandé de monter une activité en France. Et on a créé, avec trois associés que vous verrez derrière, là, on a créé « Change Partnership France », qui nous appartient, qui est une franchise, qui est à nous : on a chacun 25 %. Et ça nous a permis d'avoir un réseau mondial, et puis une certaine légitimité par rapport à des entreprises qui finalement, hésitent un peu à travailler avec Didier D. et sa boîte, qui s'appelle « D.D Consultant », et qui préfèrent avoir en face quelque chose de plus « meaty » comme on dit en anglais, de plus solide, de plus professionnel, tout ça... Donc, depuis un an et demi, on développe d'une manière formidable notre activité de coaching, au travers de « Change Partnership » en France, avec des bureaux qui sont à Londres, au Japon, un peu partout dans le monde entier, d'accord ? Voilà mon parcours professionnel.

PRINTEMPS : Et comment il s'est passé, justement, ce contact, quand vous dites que vous avez été contacté par un gros cabinet de consultants ?

DIDIER D. : Ah oui, Change Partnership, c'était une histoire bizarre. C'est un peu long à vous raconter, mais en fait, Change Partnership avait été racheté par « White & Man », qui sont de très gros chasseurs de tête parisiens. White & Man voulaient monter un cabinet de coaching à Paris et ils m'avaient contacté. Ils avaient contacté d'autres personnes, on s'est rencontré chez eux. Ils n'ont rien fait d'extraordinaire, ils laissaient traîner parce que finalement, c'est une autre culture, chasse de tête et coaching... On ne savait pas bien ce que l'on voulait faire et un jour, on en a eu assez. On avait lié une certaine amitié tous les quatre, et puis on a contacté directement « Change Partnership » en disant « on bouge ou quoi ? Allez... » Et Change Partnership nous a dit « go ahead !» Et on y a été... Voilà. OK ? Et alors maintenant, on fait notre métier de coaching.

PRINTEMPS : Alors justement, avant d'en venir à ce métier de coaching, j'ai encore une petite question : pourquoi le Sénégal et les Etats-Unis ?

DIDIER D. : Pourquoi le Sénégal et les Etats-Unis ?

PRINTEMPS : Vous êtes né au Sénégal ?

DIDIER D. : Oui, j'étais au Sénégal parce que mes parents étaient partis au Sénégal après la guerre. Il y a beaucoup de gens qui, après la guerre, ont cherché des jobs à droite à gauche. Mon père travaillait pour une boîte ici, qui s'appelait « Hot Thorpe (?) » et qui l'a envoyé au Sénégal. Il était comme tous les gens, après la guerre... C'est-à-dire qu'il avait été obligé d'abandonner ses études de médecine pendant la guerre, de chercher un job : c'était pas évident... On lui a proposé de partir en Afrique, il est parti.

PRINTEMPS : Il a occupé quel poste ?

DIDIER D. : Là-bas, c'était intéressant, parce que vraiment, il est arrivé avec le casque colonial, le short et la Land Rover, et il avait deux boulots. Son premier boulot, c'était d'acheter de l'arachide. Donc il faisait les traites d'arachides dans les différents villages de l'Afrique de l'ouest, pour envoyer de l'arachide aux usines Lesieur à Paris. Et puis en même temps, il rachetait ce qu'on appelait à l'époque des comptoirs. Les comptoirs, c'était ce que vous voyez dans les films de cow-boys, vous savez... Ces boutiques avec tout dedans, épicerie, machin... Il rachetait cela à travers l'Afrique et il en faisait des grandes quincailleries professionnelles. C'était les premiers supermarchés de la quincaillerie en Afrique. C'était un métier extraordinaire ! Mais à l'époque, on prenait des hommes comme mon père, on les envoyait pendant deux ans au Sénégal ! Deux ans avant de faire venir la famille, vous vous rendez compte ?

Donc presque à la naissance, je suis arrivé en Afrique, et resté pendant 20 ans là-bas, j'ai fait « pharmacie ».

Je voulais faire ma dernière année de pharmacie en France, pour le diplôme, et je suis arrivé en 1968, une autre grande année... Je suis arrivé en 1968 à Paris, Boulevard de l'Observatoire pour finir pharmacie. Là, j'ai été pas mal impliqué politiquement dans les affaires de machin... Ce serait trop long à raconter ici, mais... A la fin de ma pharmacie, j'étais interne à l'hôpital Tenon. J'ai passé un an à Paris, tout seul... J'en ai eu marre, j'étais fatigué, tout ça... Et puis un jour, j'ai lu un roman. Un roman sur l'ouest des Etats-Unis, j'étais fatigué, crevé, j'en avais marre, j'avais une petite amie américaine, avec qui j'avais une petite aventure... Ca m'avait un peu intéressé sur l'Amérique, j'ai lu ce roman idiot : j'étais très fragile, c'était après 1968 où on avait été pas mal bousculé... Un peu déçu, j'ai tout plaqué et je suis parti ! Et je suis arrivé un jour, au mois de février 1969 à Denver, Colorado, avec l'aéroport où commence ces montagnes rocheuses merveilleuses devant la plaine, le ciel bleu... C'était un peu comme une renaissance : je me suis dit « ouais ! » J'étais prêt à bouffer le monde ! (rires) Deux jours plus tard, j'étais vendeur de chaussures à Denver dry goods : c'est toute une histoire ! Un émigré clandestin, sans permis de travail au début... Et puis petit à petit, j'ai monté. Voilà, c'est comme ça.

PRINTEMPS : D'accord. Pour revenir à votre activité actuelle, est-ce que vous pouvez me décrire un peu ce que vous faites ?

DIDIER D. : Alors, le coaching, voilà. C'est un titre et un mot qui est un peu galvaudé. Mais pour moi, le coaching c'est très simple : c'est un travail qui permet d'affiner les talents. D'accord ? Affiner les talents. Je pense que chez chacun d'entre nous, il y a tout un potentiel. C'est pas nouveau, hein, c'est pas de moi. Il y a tout un potentiel, et ce potentiel, aujourd'hui, est de plus en plus étouffé par plusieurs choses. Il est étouffé d'abord par la pression qu'on met sur la performance, d'accord ? Pression énorme qu'il faut produire, première chose.

Deuxième chose, il est étouffé sur le fait qu'il y a un regard des autres très exigeant. On doit être un bon mari, un bon père, un bon amant, un bon employé, un bon dirigeant... Un bon conducteur, un bon citoyen ! Plus on monte, plus le regard des autres est exigeant, plus on n'a pas le droit à l'erreur. Et aujourd'hui, on vit dans un monde où on a de moins en moins de droits à l'erreur. D'accord ? Donc c'est une pression colossale, parce qu'à chaque fois que vous prenez une décision, vous ne savez pas. Donc première pression : produire à tout prix. Deuxième pression : pas le droit à l'erreur, d'accord ?

Et puis troisième pression, on vit dans un monde extrêmement concurrentiel, d'accord, où finalement, quoi que vous fassiez, votre position est éphémère. Quoi que vous fassiez, d'accord ? Donc, vous avez le nez dans le guidon, vous êtes en permanence dans une sorte de couloir vers cette productivité, en vous protégeant des autres et en essayant de projeter une image de perfection, et vous perdez le recul nécessaire à la réflexion, à la créativité, au plaisir, au bonheur... A tout ce qui, finalement, est humain. D'accord ? Et du coup, vous devenez assez mauvais. (rire) Vous voyez ?

PRINTEMPS : Ouais...

DIDIER D. : Parce que vous êtes là à taper comme un abruti sur votre balle, d'accord, alors qu'il suffirait de prendre un petit peu de recul et de taper différemment, peut-être plus doucement, mieux, d'un peu plus loin, après avoir mieux compris les vrais enjeux... Et pour moi, le coach, c'est la personne que vous allez voir parce que vous êtes face à un défi, parce que vous êtes face à un inconfort, d'accord ? Vous avez des gens qui, tout d'un coup par exemple, s'aperçoivent qu'ils tombent dans l'affectif... Ils deviennent coléreux, ils en ont un peu marre alors ils font des erreurs, ils se sentent mal, ils ne sont pas à l'aise, ils commencent à se poser des questions, etc. Et vous allez voir un coach, et le coach essaie de vous remettre toutes les choses en perspective. D'accord ?

Et je travaille très souvent à partir du regard des autres. La première étape c'est « Pourquoi vous faites ça ? Pourquoi vous travaillez autant ? Pourquoi vous faites ce que vous faites ? Pourquoi vous vous êtes donné ces objectifs ? » Essayer de remettre en perspective les raisons de travailler et d'être. Vous me suivez ? Et donc, j'oxygène, si vous voulez, le monde de ces personnes. Je l'aide à oxygéner, je l'aide à dégager, à débroussailler... (D'accord ?) ...son monde qui est devenu plein d'interférences, plein d'herbes, de mauvaises herbes, d'accord ? Il poussait bien, et tout d'un coup des mauvaises herbes se sont mises autour, parce que finalement, ça... Pour moi, finalement, c'est ça le coaching !

Mais le coaching, c'est aussi, toujours, un objectif : c’est-à-dire que la manière dont on travaille, vous allez mieux comprendre comment ça fonctionne, on fait au début ce qui s'appelle un « chemistry meeting ». C'est une réunion pour voir s’il y a des affinités. S'il y a affinités, le client dit « ok, je travaille avec vous. » Et à ce moment-là, je lui pose toujours la question, à savoir « qu'est-ce qui vous fera dire, dans six mois (c'est en général trois mois, six mois ou neuf mois) : on a réussi ? ».

PRINTEMPS : Vous lui posez la question ?

DIDIER D.: Oui, qu'est-ce qui vous fera dire, vous, dans six mois « on a réussi » ? Qu'est ce qui va... Donnez-moi concrètement des changements qui vous feront dire « bien finalement, l'exercice a été positif »...

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : Donc toujours un exercice bien précis, qu'on revoit. Et puis on travaille ensemble, on se voit à peu près une heure et demi toutes les semaines, ici, toujours ici.

PRINTEMPS : ...toujours ici ?

DIDIER D. : Oui, pour une raison très simple, c'est que la personne qui vient ici doit déconnecter de son quotidien, et les 20 mn de métro ou le ¼ d'heure de voiture permettent de déconnecter du quotidien, de sortir... Et puis quand il ou elle repart, parce qu'il y a des hommes et des femmes, le chemin de retour vers le quotidien est un chemin de réflexion sur ce que l'on a fait. D'accord ? Et c'est à un tel point qu'il arrive que les gens arrivent ici, et ils sont à peine ici (il s'est levé et éloigné), ils retirent leur veste, ils l'accrochent, ils retirent leur cravate et ici, enfin ils se relaxent... (rires) On sent que enfin, il n'y a plus ce regard des autres, il n'y a plus cette exigence : il n'y a plus tout ça ! Ici, ils peuvent un peu se libérer, d'accord ? Ils peuvent parler, face à moi, discuter, échanger...

Alors vous entendrez très souvent je crois, y compris Maryse, dire « le coaching, c'est pas du conseil. Le coaching, c'est le questionnement : ça, c'est l'approche psy... », d'accord. Moi, j'y crois pas du tout, à ça, mais alors vraiment pas du tout du tout. Et la société française de coaching vous dira toujours « c'est du questionnement... » Je n'y crois pas. Je n'y crois pas par expérience. Parce que quand j'ai, – je vous parlerai tout à l'heure du type de clientèle qu'on a –... Je vous dis des trucs confidentiels, faites attention... Je vous parle de tout mon marché...

PRINTEMPS : Je vous assure que ça restera confidentiel, je vous assure.

DIDIER D. : Mais ça m'intéressera de lire ce que vous allez écrire. Je serais ravi, pas pour vérifier, mais parce que j'ai des idées comme ça, je ne les écris jamais, et c'est pas mal de les avoir un jour, pour se souvenir qu'on a pensé un peu plus loin...

PRINTEMPS : Je pourrais vous donner l'article...

DIDIER D. : Donc, si vous voulez, vous avez devant vous un responsable ou une responsable qui a des vrais défis : des défis personnels, de priorité, d'être, par rapport à sa vie familiale, à sa vie professionnelle et à sa vie privée, (puisque pour moi, ce sont les trois piliers de l'équilibre de vie) et qui souvent vous parle de ses problèmes ou de ses opportunités professionnels... Et qui vous demande « qu'est-ce que vous en pensez ? » Bon, alors, il y a certains coachs psys qui disent s'il vous demande, il faut lui dire « attendez, je ne suis pas là pour faire du conseil. Qu'est-ce que vous en pensez vous-même ? » Là, c'est pas possible, là. Il faudrait faire une analyse et il y en a pour 20 ans, d'accord ? Parce qu'il faut quand même une certaine efficacité aussi, dans la manière d'être. Donc, le fait que j'ai été dirigeant d'entreprise, le fait que j'ai été confronté à pas mal de problématiques, pas mal d'idées, me permet, non pas de conseiller, mais de suggérer différentes approches. « Est-ce que vous avez pensé à ça ? Est-ce que vous avez regardé ça ? Est-ce que vous pensez vraiment que c'est votre boulot, de faire ça ? » Vous voyez ce que je veux dire ?

Donc, il y a beaucoup de suggestion avec certains clients ; avec d'autres, il y en a moins, ça dépend. Ca dépend si c'est un problème comportemental, si c'est un problème d'organisation, si c'est un problème de compétence, d'accord ? Et pour moi, il y a trois piliers, comme je vous le disais tout à l'heure : il y a la vie familiale, il y a la vie professionnelle, et il y a le jardin secret, privé... D'accord ? Et le bonheur, – et ce qui est l'ultime objectif de tout le monde à mon avis, c'est d'être heureux – doit être un équilibre entre ces trois choses-là. Et très peu de gens développent leur jardin personnel. Très peu de gens le développent, parce qu'on est tellement le nez dans le guidon dans la vie professionnelle, et tellement culpabilisé de ne pas passer assez de temps dans la vie familiale, que les gens utilisent énormément d'énergie, toute leur énergie, à gérer, à jongler entre vie professionnelle et vie familiale. Culpabilité et peur, anxiété, stress...

« Merde, il est dix heures du soir, on m'attend à la maison ! ». Alors on fonce à la maison, on se fait quand même engueuler ! « Oui, mais tu sais, je suis rentré à 10 heures, j'aurais aussi pu rentrer à minuit... Les autres font la tête, au bureau, parce que je suis parti à 10 heures »... L'horreur. D'accord ? Donc, s'il n'y a pas cette petite vie personnelle ou privée qui l'oxygène... Alors, vie privée, qu'est-ce que c'est ? Ce sont les copains, les copains d'enfance, les hobbies, les choses qui sont à soi. C'est un programme de formation permanente à mi-temps, c'est quelque chose où on sort de la vie familiale et professionnelle et qui nous permet de prendre du recul par rapport à ça. Et le coaching fait un peu de ça, vous voyez ce que je veux dire : ça permet de prendre du recul. Attendez, il y a quand même un être dans la vie, d'accord ? Cet être n'est pas seulement une machine à produire et une machine à gérer la famille. Cet être qui a besoin de s'occuper de lui, il a besoin de regarder le ciel, il a besoin de pleurer, il a besoin de rire, il a besoin de s'isoler... Vous voyez ? Il a besoin de vivre sa vie.

Et aujourd'hui, le regard des autres, l'exigence de perfection fait qu'on n'a de moins en moins de temps pour soi-même. Et même quand on a du temps pour soi-même, regardez dans les pays très avancés comme les Etats-Unis et tout ça, on va jouer au golf ! On va jouer au golf en essayant de faire des deals, en parlant des affaires, en rencontrant des gens, en continuant à s'intéresser à ça... On est à tel golf, parce que justement, c'est le golf qui va pouvoir nous rapporter l'e-business... On fait telle chose parce que, justement, il y a une raison : il y a toujours une raison. Mais moi, je suis passionné de choses qui ne servent à rien.

PRINTEMPS : (rire)...

DIDIER D. : Je trouve qu'il faut réinventer des choses qui ne servent à rien. Simplement le plaisir de les avoir, vous voyez ? Par exemple, dans ma ferme, j'ai des ânes. Les ânes, on me dit toujours « mais qu'est-ce que t'en fais ? ils tirent des chariots ? » Non ! Ils ne servent à rien. Ils sont là, je les nourris, je les adore : j'ai des ânes, des chèvres... Mais elles sont là, c'est tout. Et elles sont là comme, vous voyez, comme vous avez un chien, qui n'est pas un chien de garde, qui n'est pas un chien de chasse, qui est simplement un chien. Il est là.

PRINTEMPS : (rire) oui.

DIDIER D. : Et ça, je trouve ça vachement rafraîchissant. Et bien le coach, il est là. D'accord ? Il est là et il permet de relativiser des choses. Il permet de redonner un sens, de retrouver un sens au travail, un sens à cette profession.

PRINTEMPS : Et justement, sur quel aspect de la vie des coachés vous travaillez le plus, en fait ?

DIDIER D. : Sur le professionnel... C'est généralement, énormément, je dirais qu'il n'y a pas un aspect en particulier, mais il y a un dénominateur commun à tout le monde, c'est l'excès de travail et le problème de priorité et de rééquilibrage de leur activité et de leur énergie.

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : Vous ne pouvez pas démultiplier l'énergie. Vous pouvez, au travers des systèmes comme l'informatique, je veux dire... Ce que je fais aujourd'hui dans mon bureau, ici, en une journée, c'est quatre fois ce que je faisais dans mon bureau il y a 25 ans ou 30 ans. Quatre fois, hein ! Facilement. Cinq fois, en terme de productivité... N'oubliez pas qu'autrefois, vous n'avez pas connu ça, mais on écrivait une lettre là, on la donnait à la secrétaire, la secrétaire tapait la lettre, vous rendait le courrier que vous vérifiiez, vous faisiez des corrections, vous redonniez à la secrétaire... Elle retapait, vous revérifiiez, vous signiez, vous envoyiez... Aujourd'hui, vous tapez votre e-mail et en cinq minutes, c'est terminé. Vous vous rendez compte ? C'est énorme. D'accord, en terme de productivité, je veux dire. Mais ça a d'autres inconvénients, vous les connaissez aussi bien que moi. Voilà, le coaching, par exemple, ça vous permet de retrouver du temps...

PRINTEMPS : OK. Je ne sais pas si on peut revenir, justement, sur un cas de coaching un peu exemplaire, avec ses phases de déroulement, ses rythmes, etc. un peu « du début à la fin, si on peut »... ?

DIDIER D. : Si, si... mais alors, j'en ai plein, hein... J'en ai autant que j'en ai de clients... Il y en a énormément... Un cas de coaching : on va prendre un coaching jeune, au potentiel, 42 ans, responsable commercial d'une zone, pour une entreprise qui fait des modems très techniques... Que des ingénieurs, hein... Grosses têtes... Créée par des brillants ingénieurs il y a une quinzaine d'années, une boîte en pleine expansion. Modems sans fils... Bon, 42 ans, il est nommé directeur du marketing, membre du comité de direction... La boîte vient d'avoir un nouveau président, qui est américain, qui est arrivé des Etats-Unis et qui ne parlent pas le français. Et ce président, après avoir étudié un peu tout ce qui se passait, parce que la boîte allait mal, il le nomme membre du comité de direction.

Et le type, il est projeté du terrain qu'il connaissait bien en tant que directeur du développement commercial sur un terrain opérationnel pur, donc, à un niveau plus stratégique où il est au centre, puisqu'il est patron du marketing. Donc, tout le monde attend de lui qu'il ait les bons produits, les bonnes informations, les bons prix... Dans le monde entier ! Et les stratégies, au comité de direction, où là, il tombe dans un monde un peu plus politique, et un peu plus tordu. D'accord, avec des rapports de force, des... Le comité de direction classique, d'accord ? Lui, la DRH, une jeune femme brillante, réalise que peut-être, c'est un peu beaucoup lui demander, bien que le garçon soit très brillant aussi...

Il est très dans le hard (c’est-à-dire compétence, connaissance) et il est un petit peu moins dans le soft (c’est-à-dire rond, sensibilité aux autres, écoute, toutes ces choses-là)... Donc, elle lui suggère de prendre un coach. Il rencontre deux ou trois coachs, et il décide de travailler avec moi. D'accord ? Enfin, généralement ils font deux ou trois coachs pour les rencontrer, pour sentir les gens...

PRINTEMPS : Et justement, c'est une régularité, que ce soit à la demande de quelqu'un qui vienne, qui prenne un coach ?

DIDIER D. : Ca dépend. C'est souvent ou la personne qui dit « je le sens », qui dit « j'ai besoin d'un coaching » ; ou c'est son patron qui lui dit « tiens, ça te ferait du bien d'avoir un coaching, parce que je trouve que dans ces zones-là, tu as besoin un peu de t'améliorer », d'accord ?

PRINTEMPS : Oui, c'est les mêmes problématiques, d'ailleurs, quand c'est quelqu'un qui décide ou quand c'est quelqu'un qui sent qu'il a besoin d'un coach ?

DIDIER D. : Non, pas tout à fait. Non, pas pour le coach... Parce que quand c'est quelqu'un qui vient volontairement, la moitié du travail est déjà faite, puisqu'il a eu une prise de conscience, d'accord, qu'il y a un besoin. C'est très lacanien, ça, d'ailleurs... Mais quand c'est quelqu'un qui vous suggère, par exemple en vous disant « bon, tu travailles avec nous, c'est génial, mais on trouve que tu es un petit peu abrupt ou tu travailles trop... On sent que tu es en train de déraper, que tu perds ton équilibre... Va améliorer ça ! » Il faut d'abord que vous intégriez le fait que c'est un vrai problème. Deuxièmement, que vous intégriez le fait que le coaching, c'est peut-être la solution. Troisièmement, que vous n'ayez pas peur d'aller au coaching en disant « oh la la, je n'ai pas besoin d'un psy », ou un truc comme ça.

Quatrièmement, que vous rencontriez un bon coach. Cinquièmement, que vous trouviez la disponibilité, parce que vous êtes déjà débordé, pour aller voir ce coach emmerdant qui en plus est à Paris... (rire) D'accord ? Sixièmement, que ça coûte cher, et que comme vous venez de virer deux collaborateurs, que vous vous dites « quand même, je viens de les virer, et maintenant, je me lance dans des dépenses et je prends un coach », c'est un peu difficile ! D'accord ? C'est donc tout un processus !

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : Il y a presque autant de cas qu'il y a de personnes, vous voyez ce que je veux dire. Mais en gros, j'essaie de généraliser. Donc ce garçon décide de prendre un coach, donc il prend un coach. Il arrive et il est complètement débordé. « Je suis crevé, je commence à huit heures du matin, je finis à 10h et demi tous les soirs. La semaine dernière j'étais au Japon, la semaine d'avant j'étais en Chine. La semaine d'avant j'étais à New York, Atlanta... Je suis tout le temps dans l'avion, je suis crevé. J'arrive le week-end chez moi, je m'endors... C'est extrêmement difficile, et en plus, je n'ai pas l'impression qu'on m'apprécie, parce que je me fais toujours engueuler de partout. Personne n'est jamais satisfait, euh »... Ca va pas, quoi !

PRINTEMPS : Ca va pas...

DIDIER D. : Ca va pas... « Je comprends rien ! Je ne sais pas, peut-être qu'ils ont pris la mauvaise personne, je ne dois pas être la bonne personne : ils se sont gourés ! » D'accord ? Et là je lui demande « Pourquoi vous êtes là ? Et qu'est-ce qui fera, dans six mois, qu'on a réussi ? »

PRINTEMPS : D'accord. Donc en fait, c'est un peu pour cibler leur... Enfin, qu'est-ce que vous attendez quand vous posez cette question ?

DIDIER D. : Bien, j'attends de savoir pourquoi ils viennent me voir.

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : Si vous avez un rhume, vous allez voir le docteur. Le docteur vous dit « Pourquoi vous venez me voir ? – Parce que j'ai un rhume. » Vous souhaitez que votre rhume soit guéri. C'est le même processus, d'accord ? Qu'est-ce que vous attendez ? Qu'est-ce qui vous fera dire, dans votre quotidien, dans la réussite générale de votre vie, « je voudrais avoir du temps à moi. » D'accord ? Et je voudrais que dans six mois, les gens viennent me voir en disant « good job ! » Bon boulot...

PRINTEMPS : D'accord...

DIDIER D. : ...et avoir du temps à moi. Pourquoi avoir du temps à vous? Qu'est-ce que vous allez faire avec votre temps ? Tout ça, c'est un processus très long, de discussions, d'accord ?

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D.: Donc on commence à réorganiser. Alors, on réorganise. Par exemple, prenons tout ce que vous avez fait la semaine dernière. Qu'est-ce que vous avez fait ? Et étape par étape, on regarde : est-ce que ça, c'était important ? Est-ce que ça, c'était pas important ? Est-ce que vous vouliez le déléguer à quelqu'un ? Pourquoi vous l'avez fait, comment vous l'avez fait ? Dans quelle précipitation, et cætera, d'accord ?

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : Et on réorganise. Et petit à petit, on donne un ordre de priorité aux choses, je prends cet exemple-là, hein...

PRINTEMPS : Tout à fait...

DIDIER D. : Je prends l'ordre de priorité. Petit à petit, il s'aperçoit que finalement, une fois de plus, sous ce qu'il considère lui, comme l'exigence du regard des autres, il fait pleins de trucs que, peut-être, il n'a pas à faire. Peut-être qu'il peut le déléguer ? Que peut-être, son problème, c'est qu'il n'accepte pas de regarder quelqu'un faire moins bien quelque chose que lui, ferait mieux. Et que son job de manager, maintenant, c'est pas de faire tout, c'est de déléguer et d'accepter, suivant la notion de tolérance dont je vous parlais tout à l'heure, d'accepter que quelqu'un fasse peut-être moins bien, différemment, quelque chose que, lui, ferait différemment ou à sa manière, d'accord ?

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : C'est ça, le vrai patron. Sa définition de ce que c'est un leader ? Qu'est-ce que c'est un patron ? Qu'est-ce que c'est qu'un bon patron ? Donc petit à petit, il définit sa définition du bon patron, en travaillant sur les patrons qu'il a eus. Définition du bon patron ; définition de l'homme heureux qui veut être, avec un peu plus de temps pour le consacrer à sa femme, et enfin, avoir des enfants... Parce qu'il ne peut pas avoir d'enfants, il travaille trop ! Et puis petit à petit, on avance vers cet objectif, d'accord ? Voilà.

PRINTEMPS : Et justement, et le moment où, comment ça se termine, en fait ?

DIDIER D. : Bien, ça se termine un jour (c'est très mercantile) Un jour, ça se termine parce que le contrat arrive à la fin, d'accord ? Et alors là, plusieurs solutions. Soit il me dit « il faut que je continue, il faut que je continue, on n'a pas fini ! » alors là, je décide. Là, c'est moi qui décide. Ou je sens qu'il se repose un peu trop sur moi, et là je lui dis non « mais par contre, vous pouvez me passer un coup de fil, m'envoyer un e-mail... On continue. On ne va pas arrêter abrupt, mais doucement, on atterrit hein. On atterrit doucement et quand vous avez un problème, vous m'envoyez un coup de fil ». Ou alors je lui dis « effectivement, on va faire trois mois de plus, ce serait mieux, parce qu'aujourd'hui, on n'a pas tout à fait fini le boulot. Il me semble que vous n'êtes pas encore complètement dans le truc. » Généralement, c'est ces deux choses-là, mais généralement, on arrête, à ce moment-là...

PRINTEMPS : Comment vous définissez le contrat, comment vous définissez sa durée ?

DIDIER D. : Le contrat c'est très simple. On dit 3 mois / 6 mois ou 9 mois. C'est tant pour 3 mois ; tant pour 6 mois ; tant pour 9 mois. A raison d'une heure et demi ou deux heures toutes les semaines, ou tous les quinze jours, ça dépend de l'individu, de sa mobilité, des choses comme ça... C'est une sorte de contrat, sur un temps. On fait nos séances et puis à la fin, ça s'arrête. Il n'y a plus d'argent, il n'y a plus de crédit. Si vous voulez, vous repayez pour trois mois ; vous repayez pour six mois...

PRINTEMPS : Et de quoi fait fonction, finalement, sa durée ? Comment ça se passe ?

DIDIER D. : C'est un ressenti. Par exemple, ça dépend des coachs. Vous prenez chez Jean Louis Richard, chez moi, il est technicien. Lui, il force beaucoup les gens, il force... Quoi, il suggère beaucoup 9 mois, disons, pour tout le monde. Moi, je ne sais pas faire ça. Moi je dis, je suis plus trouillard, je dis 3 mois renouvelable, d'accord ? Donc très souvent, je renouvelle une fois. Très rarement au bout de 6 mois, parce qu'au bout de 6 mois, ça devient vraiment de l'assistance. Il ne faut pas que ça devienne de l'assistance, vous comprenez ce que je veux dire ?

PRINTEMPS : ...oui, tout à fait.

DIDIER D. : Il faut que ce soit vraiment un exercice de musculation, pas une canne, d'accord ? Il faut qu'il soit suffisamment musclé, à la fin, pour qu'il parte de ses propres ailes. C'est un peu comme l'éducation des enfants, d'accord ? Quand il arrive à trente ans dans la chambre d'à côté, il faut que ça dégage. Justement parce qu'il est assez formé, il faut qu'il parte. Et bien là, c'est un peu la même chose... Donc moi, c'est généralement 3 mois, renouvelable 3 mois. Pratiquement tous renouvelable, ils sont tous renouvelés. Mais six mois, c'est... J'aime bien les 3 mois renouvelables 3 mois, ça c'est très personnel, parce que ça permet de faire un point très sérieux au bout de trois mois. Alors que si on fait 6 mois tout de suite, on ne fait jamais ce point très sérieux. Vous voyez ce que je veux dire ?

PRINTEMPS : Hmm...

DIDIER D. : Parce qu'on est encore dans le mouvement... « Là, j'arrête. Maintenant c'est fini... Ahh » (il se lève) « Non, je ne peux pas, c'est pas fini ! » (il se rassoit, obligé)...

PRINTEMPS : (rires)

DIDIER D.: « Où est-ce qu'on en est ? où est-ce qu'on en est ? » (rires)

PRINTEMPS : (rires) (respiration...)

DIDIER D. : Alors moi, j'ai différents types de clients, j'ai des « n-1 ». J'ai pas de « n »... J'ai des « -1 » de très gros groupes, une quinzaine de milliers de personnes. Et j'ai, volontairement, des « hauts potentiels ». Les « n-1 », c'est généralement 45 / 50 ans. J'ai des « potentiels », que j'aime bien...

PRINTEMPS : Oui.

DIDIER D. : ...et puis j'ai deux ou trois personnes un peu paumées... Voilà. Je ne sais pas, c'est très mutualisé. Les riches paient pour les pauvres.

PRINTEMPS : (Rire)

DIDIER D. : Il ne faut pas le dire, ça. Mais c'est vrai : je fais payer très cher les riches, mais pas du tout les pauvres. Les paumés, c'est souvent des gens que je rencontre dans mes activités à l'ESSEC, vous voyez ? Un type, une femme, d'une trentaine d'années, qui vient de perdre son job, ou deux jobs successifs ; ou en même temps perdre son job et divorcer, tout ça... Ils sont un peu paumés et je les aide à retrouver un job. On travaille ensemble très activement. Je ne leur fais presque rien payer, généralement, je leur fais payer 500 euros, parce qu'il faut qu'ils paient un tout petit peu. Mais sans ça, ce serait pas bien pour eux, hein ! C'est rien pour moi, mais pour eux, c'est quelque chose...

PRINTEMPS : 500 euros pour les 3 mois ?

DIDIER D. : Oui, pour les 3 mois ou les 6 mois. C'est pas grave, vous voyez ?

PRINTEMPS : Et ça peut aller jusqu'à combien, si c'est pas indiscret ?

DIDIER D. : Ca peut aller jusqu'à combien, en terme de ? Ah, bien, euh, ça peut aller, pour 9 mois, 20 000 euros. Pour 6 mois, 15 000 euros.

PRINTEMPS : C'est à la charge des individus ou c'est...

DIDIER D. : ...non, non, c'est à la charge des entreprises. Mais j'ai des individus qui payent. J'en ai, hein... J'en ai plusieurs qui payent... Oui. J'en ai même un qui est dans l'électricité. Un type qui va payer lui-même. C'est en termes de valeur ajoutée, il y a des gens qui trouvent ça cher, d'autres qui ne trouvent ça pas cher... Ca dépend justement de leur richesse. Souvent, les plus riches trouvent ça pas cher. Ca dépend, mais nous, ce qu'on a dans nos cadres, c'est qu'on n'a jamais toujours plus de clients. (quasi inaudible) Alors que vous avez beaucoup de cabinets, où ils ont 20 / 25 clients... C'est un peu la bataille pour les clients. On est quatre quinquagénaires, on fait ça par choix, on adore ça. Nos clients, on est très... C'est comme un coach sportif : moi, mes clients sont des athlètes, d'accord ? Il faut qu'ils gagnent. Donc je suis complètement impliqué. J'en ai dix maximum. Souvent, j'en ai huit, jamais plus de dix. Huit, et je suis impliqué, mais... Ils m'appellent, ils me téléphonent, ils m'envoient des e-mails. Sauf les week-ends, c'est sept heures du matin, huit heures du soir !

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : Tous les jours, pas les samedis pas les dimanches. Vous voyez, il y a un suivi ! Par exemple hier, il y a un type qui m'a appelé parce qu'il devait s'occuper de la direction financière d'une grosse société, d'une grosse filiale disons, et il avait piqué une grande colère et il était complètement dans l'affectif... Il m'a dit : « il faut que vous m'aidiez parce que là, je le sens, il y en a un que je vais virer. » Et on a parlé longuement... Et en fait, on s'aperçoit au bout d'un moment que c'est affectif, que c'est délit de sale gueule, que la personne est très compétente, très bien, mais avec une personnalité assez détestable, et donc, il a dû faire avec, voilà. Et après, on éclate de rire en disant (inaudible !!) (...) ...700 000 euros, finalement moi, avec plus ou moins avec 15 000 euros, je ne suis pas cher... Du point de vue économique, je veux bien faire... (...idem)

PRINTEMPS : (rires et inspiration)

DIDIER D. : Et c'est vrai, c'est la réalité. Peut-être qu'il aurait viré ce gars-là s'il n'avait pas eu un coach !

PRINTEMPS : Alors justement, quels sont les outils sur lesquels vous vous appuyez pour « gérer » cette situation.

DIDIER D. : Alors il y a tous les outils – je suis désolé, je regarde ma montre, hein...

PRINTEMPS : Oui oui, bien sûr...

DIDIER D. : Parce que je recommence à 10 heures... Non, 10 heures 30.

PRINTEMPS : Ah, 10 heures 30... On va arrêter vers le quart, ça va.

DIDIER D. : Donc, euh... Oui, il faut être sensibilisé à tous les outils un peu psy, c’est-à-dire la PNL, l'analyse transactionnelle... Tous ces outils... Il faut avoir lu, au moins... Il faut connaître, d'accord ? Pour voir, parce que ça vous permet de temps en temps, surtout pour vous le coach, en fait, de respirer, d'oxygéner... Parce que vous savez, il y a quand même beaucoup de gens pervers qui vous manipulent et qui vous fatiguent. Donc l'outil numéro Un que nous avons, c'est un superviseur.

PRINTEMPS: OK...

DIDIER D. : Alors, un superviseur, c'est quelqu'un que moi, je vois tous les mois, que j'ai choisi : psychothérapeute. Pourquoi ? Parce que je ne suis pas psy et que je parle pendant trois heures avec ce monsieur, qui vient de Toulouse, d'ailleurs, et je lui dis « voilà mon cas, et là, je suis un peu bloqué : on travaille, mais il faut m'aider avec vos outils de psy. Il faudrait voir quel angle je peux utiliser pour essayer de débloquer la situation, parce que j'ai l'impression que je ne fais plus de progrès. Je n'arrive pas à lui donner le jus qu'il attend pour rebondir », d'accord ?

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : Ou alors, il y en a un, je commence à rentrer dans l'affectif, il m'énerve vraiment. Il est exaspérant : on dirait qu'il essaie de me manipuler, il est en résistance ; c'est un peu énervant. Et lui, le superviseur, il me donne des techniques, il m'explique, il me suggère des choses. Comment je pourrais l'aborder, d'après son approche psy... Mon approche à moi, elle n'est pas psy, elle est « homme d'affaire » d'une intelligence sensible assez forte, dans le bon sens, dans le contact... D'accord ? Mais je ne suis pas un psy ! Donc, ce psy m'aide en me donnant des outils, et ensuite, je le mets à ma sauce. Je les utilise et quelque fois, je lui dis « attends, ce client-là, j'en peux plus, là. » Moi-même, j'ai besoin moi-même de (inaudible !) parce que c'est fatigant, hein. Il m'arrive d'avoir besoin d'évacuer un peu, d'accord ? Donc il m'aide là-dessus et ça, c'est très important.

Deuxième chose, on a une réunion entre nous quatre, où on échange nos cas et on se suggère des idées. Ca, c'est vachement bien. Parce que chacun a sa propre approche, chacun a sa propre compréhension, au travers de son propre filtre, d'accord ? On a chacun nos filtres, hein ! On a chacun notre compréhension : les mêmes mots, mais des manières différentes pour les mêmes situations. On a l'échange entre tous les partenaires et les bureaux de "Change Partnership" à travers le monde, sur des cas, des thèmes internationaux et multiculturels... Sur des méthodes, sur plein de choses, sur des idées, sur des concepts... C'est très enrichissant.

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : Et puis l'ESSEC, quand je vais les voir, et puis des gens comme Maryse ou autres, que je rencontre et avec qui je parle, qui me donnent des idées. Et puis à l'ESSEC, avec Maryse, on s'occupe aussi du coaching des cadres dirigeants, dans des études liées à... C'est-à-dire, il y a des coachings qui s'organisent, des coachings de groupes, donc on échange aussi beaucoup. Mais en fait, vous savez, c'est un métier où il faut être très à l'écoute, assez humble... Il ne faut pas être dans le jugement, et c'est pas toujours très facile. Et il faut être très patient, mais d'un autre côté, il faut aussi être extrêmement franc, direct. Parce que les gens ne viennent pas vous voir pour faire des compromis avec eux, les gens viennent vous voir, même s'ils ne le vous disent pas, pour que vous leur disiez exactement ce que vous en pensez, ce qu'il en est, quoi... Ca veut dire beaucoup de choses, tout ça, hein ?

PRINTEMPS : Oui (rire), c'est passionnant. Et peut-être, pour revenir sur un dernier passage, on pourrait revenir éventuellement sur le moment où vous êtes devenu coach ? Vous avez dit « je suis coach : c'est ça. » (rire)

DIDIER D. : Ah non, je n'ai pas dit « c'est ça ». J'ai dit « j'ai envie. »

PRINTEMPS : « J'ai envie ». Alors justement, comment ça s'est passé concrètement ?

DIDIER D. : Alors, je vais vous dire, je pensais vous l'avoir dit tout à l'heure, mais je vais vous le redire d'une manière plus explicite. Quand j'ai fait le bilan sur moi-même, à me dire « tu as 55 ans, qu'est-ce que tu peux faire dans la vie maintenant ? » Le marché, finalement, n'est plus ouvert pour toi, il est fermé. Qu'est-ce que tu sais faire, qu'est-ce que tu veux faire ? Et en fait, moi, j'analyse toujours les gens, j'évalue toujours les gens suivant 7 critères. Les connaissances, les compétences,
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DIDIER D. : ...je me suis aperçu que je ne savais pas faire autre chose que d'être véritablement un patron, c’est-à-dire un chef d'orchestre. D'accord ? Mais il n'y avait plus d'orchestre pour moi, d'accord ? Parce que j'étais trop vieux. Donc je me suis dit, quelles sont les qualités d'un chef d'orchestre ? Pourquoi as-tu été jusqu'à maintenant un bon chef d'orchestre ? Et en fait, comme je vous le disais tout à l'heure, j'ai découvert que j'étais pas un technicien, que je n'étais pas un savant, que je n'étais pas un type très intelligent, que j'étais simplement un type qui savait mener les hommes, qui savait amener les hommes, ou qui savait tirer le meilleur des hommes. Voilà, c'est ça qui a fait que j'ai réussi dans la vie. C'est ça, c'est pour ça que je suis devenu président de boîte, que j'ai eu des opportunités, qu'on m'a apprécié... C'est parce que je tirais le meilleur des hommes.

Et donc, je me suis dit « tu ne vas pas devenir chasseur de tête »... C'est un métier de fous, hein ! Ils sont tous accros de fric, ils se bagarrent... Ce n'est pas un métier qui me plaît du tout, je n'aime pas du tout. Je ne vais pas devenir DRH, puisque personne ne me voit... J'étais PDG, jamais personne m'engagera comme DRH ! Qu'est-ce que je vais faire, je ne vais pas devenir prof ? J'enseigne un peu à l'ESSEC, mais j'arrête d'enseigner parce que j'ai plus rien à enseigner. Il faut quand même faire de la recherche, faire des trucs : c'est pas mon machin. Donc j'ai dit : « coach, c'est génial ». On va être coach, c’est-à-dire, j'ai pensé en terme de sportif : je vais trouver des gens qui ont besoin qu'on les aide. Et comme très souvent, dans ma vie privée et professionnelle, j'étais sollicité par des gens qui m'appelaient en me disant « Didier, j'ai besoin de parler. Est-ce qu'on peut parler ? » Très souvent, et j'ai très souvent été à l'écoute, donc les gens parlent...

Et je me dis, coach, c'est ça, et puis c'est bien, puisque ça marche bien avec des enfants, ça marche bien avec tout le monde. On parle, j'écoute : j'ai une certaine capacité, d'accord ? Donc je vais faire coach. C'est tout.

PRINTEMPS : Et est-ce que vous vous êtes appuyé sur des choses existantes ou vraiment, vous avez tablé la chose comme ça ?

DIDIER D. : Comme ça : je suis coach ! Je suis coach... Et alors, ça fait bondir des gens, en disant « oui, alors n'importe qui peut se faire coach ? » Oui, d'accord. Mais n'importe qui peut se mettre psychothérapeute, n'importe qui peut faire n'importe quoi ! C'est une question... C'est pas parce que, – c'est souvent une discussion avec les professionnels – c'est pas parce qu'un jour, vous décidez de l'être, qu'il faut absolument aller à l'école ! C'est-à-dire : vous n'allez pas devenir un bon peintre, parce que vous allez prendre des cours de peinture ou de dessin : non ! (A vos souhaits) Vous allez devenir à mon avis un bon peintre, à partir du moment où vous connaissez, où vous essayez : vous arrivez au maximum de vos compétences, et à ce moment-là, vous savez exactement quel type de cours vous voulez, qu'est-ce qui est adapté à vous, et vous êtes dans votre originalité. Alors que si vous rentrez dans une école tout de suite, vous rentrez dans une ligne de conduite ! Vous rentrez dans une pensée, vous êtes conditionné...

Et moi, je ne veux pas être conditionné, donc j'ai démarré comme ça. C'est quand même risqué ! Je me suis aperçu que j'étais pas mauvais en terme de compétences, mais il me manquait des connaissances. Et petit à petit j'ai acquis les connaissances pour améliorer mes compétences, et affiner mes talents, progressivement, sur le terrain, en ayant toujours confiance de mes limites, vous comprenez ?

PRINTEMPS : Justement, l'acquisition de ces connaissances, vous les avez eues par d'autres biais, aussi ?

DIDIER D. : Je les ai eues en suivant des séminaires avec "Change Partnership" et en lisant plein de livres. Je les ai eues en discutant avec des gens comme des professionnels psychothérapeutes comme Maryse, des coachs professionnels comme Charles Farco... Vous voyez ? Beaucoup de contacts, j'ai énormément de contacts, toujours, parce que je suis passionné par ce que les gens... J'apprends plein de choses sur plein de gens. J'apprends des choses en parlant avec vous aujourd'hui. Donc, ce qui est très important, c'est d'emmagasiner ! C'est d'être réceptif. Et vous voyez, je crois que la curiosité et l'attention qu'on donne à ce que les gens vous disent, c'est très important.

J'ai très peur, par exemple, des spécialistes. Parce que le spécialiste, il sait. Et les gens qui savent me font peur. Parce que le monde change tellement vite qu'on ne sait jamais, d'accord ? Il faut se remettre en question en permanence, il faut se remettre en question. Je crois que c'est un choix de vie, une philosophie de vie, et c'est toujours de se remettre en question, et puis toujours de dire : « bien, je ne sais pas. » Même si vous pensez savoir, vous dites « je ne sais pas », et les gens vont vous expliquer. Et vous allez vous apercevoir que vous apprenez, vous apprenez, vous apprenez... Même si vous êtes un spécialiste, je ne sais pas, du... des..., du leasing, par exemple, du crédit-bail... Eh bien le monde changeant tellement, qu'en écoutant les autres, vous accumulez des nouvelles connaissances, vous évoluez et vous devenez une vraie personne.

PRINTEMPS : Quand vous dites que les spécialistes vous font peur, c'est ?

DIDIER D. : Les gens qui savent ! D'accord ? Les religieux qui savent, les politiciens qui savent ce qu'il faut faire, les économistes qui savent... Vous voyez ce que je veux dire ?

PRINTEMPS : Très bien (rire)...

DIDIER D. : Allez voir chez un médecin, c'est épouvantable, les médecins ! On a une médecine occidentale qui est complètement nulle. Elle guérit la maladie. Elle se fout du malade, elle s'occupe de la maladie. La médecine orientale, elle regarde le malade. Nous on regarde la maladie, et ça, ça me fait peur. Vous allez chez un médecin, vous commencez à lui raconter ce qui se passe, et il vous dit : « oui oui je sais »... Il ne vous écoute pas : il sait. Il sait, d'accord ? Il se plante deux fois sur trois mais il sait. Et ça, ça me fait toujours un peu peur. Donc je dis, je conseille aux gens avec qui je parle de ça, souvent : « attention, un peu d'humilité, beaucoup de tolérance et beaucoup de générosité ». Ce sont les trois trucs : humilité, tolérance, générosité... Et quand vous avez ces trois qualités, ça marche toujours, toujours !

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : Bien que je ne sache pas ! (rires) Je ne sais pas que ça marche ! Mais pour l'instant ça a marché !

PRINTEMPS : Tout à l'heure, vous parliez des réseaux que vous aviez vis-à-vis de certaines personnes... Est-ce que vous en avez avec la S.F. Coach, par exemple ?

DIDIER D. : Non, je n'en ai pas avec S.F. Coach simplement parce que c'est pas ma culture. J'ai été à plusieurs réunions, parce que je trouve que leur culture : ils essaient trop de contrôler la profession, de cerner le problème, et ils sont trop dans le psy. Vous voyez ce que je veux dire ? Alors, si c'est intéressant d'aller les écouter, je vais aller les écouter de temps en temps, oui... Je vais écouter, mais je n'adhère pas à plusieurs de leurs concepts. J'adhère évidemment à leur charte de l'éthique, c'est évident, mais je n'adhère pas forcément à dire que le coaching, par exemple, n'est pas du conseil. Je trouve qu'ils ont une approche qui est un petit peu trop tournée vers la psychothérapie, où on s'occupe du pourquoi, alors que le coaching s'occupe du comment. D'accord ?

PRINTEMPS : D'accord.

DIDIER D. : Mais c'est ma sensibilité, c'est tout. J'y vais, je les écoute quand même... Je veux dire, j'adhère pas. Je ne suis pas au Rotary Club, je ne suis pas Franc-maçon, comme je ne suis pas catholique intégriste. Je ne suis pas S.F. Coaching, comme je ne suis pas (rires)... Vous voyez ce que je veux dire ?

PRINTEMPS : D'accord (rire)...

DIDIER D. : Les dogmes, c'est pas mon truc. Alors oui, ils veulent cerner, parce qu'ils veulent contrôler la profession. Oui, ils écrivent des bouquins pour ça ; j'ai encore lu un bouquin, d'ailleurs, qui est assez intéressant, qui s'appelle « la psychanalyse expliquée aux managers », par un type qui a été patron de la S.F. Coaching... C'est un tremplin pour eux, c'est une sorte de club, de réseau. C'est très bien, mais ça n'amène pas grand-chose, d'accord ?

PRINTEMPS : D'accord. Est-ce que vous vous référez à la Charte de l'éthique qu'ils proposent, par contre ?

DIDIER D. : Ah oui, je trouve qu'elle est très bien. Oui. Mais les chartes de l'éthique, il y en a autant que des associations de coaching. Vous prenez sur le web, vous avez toutes les associations américaines, les écoles américaines... Elles ont toutes une charte américaine, il y en a des internationales, françaises, nationales... Elles sont toutes éthiques, mais elles sont toutes pareilles, d'accord ? Toutes pareilles. Et justement, je trouve que l'éthique, c'est justement de ne pas vouloir contrôler et définir précisément des règles. C'est ça l'éthique première : qu'il n'y ait pas de règles ! L'éthique deuxième, c'est « chacun est responsable de ce qu'il fait. » Et c'est pas en essayant de mettre des règles qu'on va éviter les voyous, hein... Je ne crois pas, je ne crois pas.

Je crois qu'on va éviter les voyous en étant très très bons et puis sinon, on peut rien y faire. Les voyous, ça fait des dégâts, mais c'est comme ça, tant pis... on ne peut pas contrôler tout. On n'est d'ailleurs dans un monde où on veut tout contrôler, hein... On ne peut plus boire et conduire après... On ne plus rien faire, d'accord ? Je veux dire, c'est épuisant ! Bientôt on naîtra, et le jour de naissance on vous remettra un code de procédure avec tout ce que vous pouvez faire et tout ce que vous ne pouvez pas faire, d'accord ? Je veux dire, c'est épuisant ! D'accord ? Personne ne bouge à savoir si on peut faire ou on ne peut pas faire ? On n'a le droit ou on n'a pas le droit ? (rire) Ce qui est dramatique, parce que si quelqu'un a oublié d'écrire quelque chose qu'on n'a pas le droit de faire, tout le monde le fait ! (rire...

PRINTEMPS : ...) C'est impressionnant.

DIDIER D. : C'est vrai. Je ne sais pas si vous partagez cette idée avec moi, mais c'est dramatique ! On déshumanise complètement, parce que l'erreur est humaine et que l'interdiction de faire des erreurs est absolument à bannir... En plus, on apprend des erreurs et on désapprend des succès, hein ! Les gens qui ont toujours des succès, c'est catastrophique. On peut les écouter, c'est tout : ils sont là, ils savent... Ils savent ! Ceux qui ont pris des beignes dans la gueule, eux, ils sont beaucoup plus intéressants.

PRINTEMPS : (rire) Oui, parce que ça implique de contourner les choses.

DIDIER D. : Donc S.F. Coaching, oui, mais... Bien, c'est intéressant, je reçois une invitation de temps en temps, je m'y rends, j'écoute... Quand il y a un sujet intéressant, je ne participe pas... Sinon, qu'est-ce qu'il y a encore ?

PRINTEMPS : Peut-être une dernière question, parce que du coup, je fais attention à l'heure. Sur le statut que vous avez, aujourd'hui ?

DIDIER D. : Ah bien, c'est très simple. Moi, j'ai une petite SARL. Et puis voilà, et puis j'ai une SARL, et puis j'ai des revenus...

PRINTEMPS : Donc vous n'êtes pas en libéral...

DIDIER D. : Non, non... J'ai une SARL.

PRINTEMPS : Parfait. Je pense qu'on a à peu près fait le tour...

DIDIER D. : En tout cas, si vous avez encore des questions, n'hésitez pas à me passer un coup de fil...

PRINTEMPS : Vraiment ? Avec plaisir alors.

DIDIER D. : Et puis je vous dis, ce qui m'intéresserait, si vous écrivez un truc... Envoyez-le-moi, je vais vous dire... Très souvent, je parle, comme ça, et en vous parlant, j'ai des idées, je dis des trucs... Et je me dis « tiens, il faudra que je me souvienne de cela », parce que ça me sort comme ça, et puis au bout de dix minutes, j'oublie... Donc, si je ne l'écris pas... Et c'est marrant de relire, de revoir aussi les trucs, les idées.

PRINTEMPS : D'accord. Je pense que cet entretien va être retranscrit.

FIN

� d’après mes prises de note du cours donné par Claude Dubar le vendredi 16/12/2005


� Dans la suite, chaque argument est replacé dans son contexte historique, dans le sens de mis en liaison avec une séquence (sur le modèle « Si ( argument »).


� Geneviève Pruvost, « L’accès des femmes à la violence légale. La féminisation de la police en France (1935-2005) », thèse soutenue le 12 décembre 2005


� Le terme d’« équation » utilisé ici est à prendre avec les guillemets qui s’imposent. A l’instar de Jean Bricmont et Alan Sokal, j’aurais tendance, à refuser « l’usage intempestif de la terminologie scientifique » en sciences humaines (1997, quatrième de couverture). Parler d’« équation » implique qu’il y ait une égalité stricte entre les deux membres séparés par le signe égal. Or, ici, ce n’est pas le cas. Ainsi, plutôt que d’égalité, il s’agit plutôt d’une relation d’équivalence – et, encore, dans le sens commun du mot et non dans son sens mathématique (celui représenté par le symbole « ( »).


� Je l’admets : il y a ici une part de provocation à mobiliser Alain Finkielkraut, sachant le peu d’estime qu’il a à l’égard des sociologues : « La vulgate rousseauiste, c'est l'idée selon laquelle tout le mal naît de l'oppression. [...] Si mal il y a, il procède de l'inégalité. C'est les dominants qui en sont coupables. [...] Et – très souvent d'ailleurs – on [implicitement : les sociologues] m'oppose le terrain. On me dit : "Vous êtes intellectuel, vous parlez du haut de votre chaire, vous ne savez pas ce qui se passe." Or, précisément, il n'y a pas, si vous voulez, de perception d'une réalité qui ne s'intègre à une métaphysique générale. Le terrain est aujourd'hui le nom de code pour le noyage de poisson. Car, sur le terrain, les sociologues sont eux-mêmes inspirés par cette perception rousseauiste, et on l'a vue à l'œuvre de manière massive. [...] Donc les auteurs du vandalisme, les vandales ont été immédiatement perçus soit comme des héros – les rebelles, la multitude en action –, soit comme des victimes. Et je pense que ce rousseauisme ou cette vulgate rousseauiste n'est pas à la hauteur de ce que nous vivons. » (Alain Finkielkraut, « Les Matins », France Culture, 28 novembre 2005, à propos des « émeutes » ayant eu lieu en France entre le 27 octobre et le 17 novembre 2005)


� Commentaire de Claude Dubar : « Attention ! disjonction n’est pas opposition et il faut aussi tenir compte des conjonctions. »
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