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Dans notre travail – que ce soit au cabinet médical, à l’hôpital ou en politique – nous
analysons des situations, nous formulons des objectifs, nous suggérons des solutions. 
Et pour les réaliser, nous devons constater que les chemins sont divers, tout comme 
les expériences qui nous attendent en route. Les solutions sont parfois restrictives,
frustrantes et leur issue insatisfaisante, ou bien alors intéressantes, enrichissantes, avec un
résultat convaincant. Qu’est-ce qui fait qu’une tâche, un projet se développe dans l’une
ou l’autre direction? Comment puis-je, comment pouvons-nous préparer le terrain?

Ces questions me préoccupent. Cherchant une réponse, il est clair pour moi que ce qui
est décisif, ce ne sont pas les difficultés qui doivent être surmontées. Ce qui est décisif,
c’est l’attitude fondamentale du partenaire auquel on a affaire.

Dans une première réaction à chaud, nous savons bien sûr laquelle de ces deux variantes
nous préférons. Les organisations et les institutions, quant à elles, s’expriment clairement
et précisément à ce sujet dans leurs chartes et autres lignes directrices. De fait, mes
réflexions sont de nature fondamentale et probablement inutiles, elles reviennent à
apporter de l’eau au lac. Vaut-il vraiment la peine de se pencher sur cette question?

Si quelqu’un parmi vous a l’intention de prolonger ces réflexions à l’aide d’un exemple
concret, je lui recommande de parcourir la correspondance entre le Groupe de travail 
Qualité de la FMH et l’Assurance Helsana publiée dans le présent numéro (cf. pages 
2075-6).

Dr Olivier Kappeler,
membre du Comité central de la FMH, 
président du Groupe de travail Qualité
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Liberté de commerce …

«L’autre doit …» «L’autre peut …»

Je sais ce qui est bien pour mon vis-à-vis, le Je connais mes intérêts. Au cours de l’entretien,
dialogue est inutile, je me contente de lui présenter je prends connaissance de ceux de mon inter-
mes revendications. Je gagne ainsi du temps. locuteur. En faisant la synthèse, nous cherchons

tous deux une ébauche de solution.

Je considère la contradiction comme un rejet. L’opposition et les tensions indiquent que la
J’élève le ton autant que faire se peut et j’exerce solution proposée doit être retravaillée. Je suis
des pressions. J’entends imposer mes exigences prêt à supporter ces tensions, les utilisant comme
et cherche la solution dans la confrontation. base de solutions constructives.
Je veux gagner. Je m’accommode d’un climat 
de travail tendu et même acerbe.

Le résultat du travail n’est pas toujours optimal, Si cela réussit, je constaterai avec surprise que
mais il répond au maximum de ce que j’ai pu le résultat dépasse les espérances, que le climat
obtenir. Je reconnais que je suis perçu parfois de collaboration avec le partenaire est plus ouvert,
comme un adversaire qu’il vaut mieux éviter. plus détendu et aussi plus créatif. Je me réjouis 
Si une nouvelle tâche se présente, c’est une autre de la prochaine tâche à accomplir.
étape de la lutte qui commence, que j’essayerai
bien entendu de gagner comme la précédente.


