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sehr professionell während unserer Ausbildung 

begleitet hat. 
 



 
 

Vorwort 
Depuis une douzaine d'années les futurs Analystes Transactionnels soumettent un rap-
port de leurs activités professionnelles sous forme d'une étude de cas en vue de leur 
certification. Cela fait une foison de documentation de l'utilisation de l'Analyse Transac-
tionnelle dans des situations professionnelles et métiers très divers. 

A côté des livres, où essentiellement est développée la théorie, existe donc cette source 
de descriptions des pratiques. 

Cependant dans le champ Organisation la littérature spécifique A.T. est plutôt clairse-
mée, surtout en ce qui concerne les applications concrètes. 

Pour parer à ce manque, un groupe de praticiens enthousiastes ont, après réussite de 
leur examen écrit, décidé que la richesse de leurs expériences valait d'être divulguée 
dans un contexte plus large. Ils ont eu bien raison. 

Le résultat est ce livre, qui est un bel échantillion d'applications variées de l'A.T. par des 
professionnels dans le domaine des organisations. 

 

Barbara Brand décrit  son accompagnement et sa mission dans la mise en oeuvre d'un 
projet informatique dans un pays de l'Europe de l'Est. 

 

Paul Fichtenau montre comment il a géré en tant que manager responsable et direc-
teur la fusion de deux entreprises en une entité cohérente. 

 

Christoph Seidenfus relate une action de cohésion d'équipe (team building) pour une 
banque dans les Neue Bundesländer. 

 

Hannes Sieber partage son accompagnement d'une institution en crise et l'action d'as-
sainissement. Ceci se déroule dans le secteur non-marchand. 

 

Outre les études de cas et de projets mentionnés, chacun et chacune présente ici quel-
ques concepts théoriques qui lui sont chers pour leur application en organisation. Ceci 
forme le fondement théorique de leurs interventions et montre comment chacun(e) par-
ticipe au développement de l'A.T. dans son domaine. 

Au fil du temps j'ai accompagné et supervisé chacun(e) de ces auteurs lors de la mise 
en oeuvre de son intervention et lors de la rédaction de ces études de cas. Ce furent 
des trajets passionnants, intéressants, stimulants, pas toujours faciles. Je garde en 
mémoire l'énorme disponibilité de ces professionnels d'analyser ensemble leurs prati-
ques, de se remettre en question, de développer leurs créativité et ressources au servi-
ce de leurs clients en entreprise. La stimulation, le soutien, l'envie de grandir ensemble, 
d'affiner leur identité et leurs pratiques professionnelles et la croissance en tant qu'être 
humain en sont des retombées directes. 

Des liens précieux se sont créés, ce livre en est une matérialisation. Lecture passion-
nante de trajectoires uniques. 

 

Nelly Micholt 

O.T.S.T.A. 



 
 

Vorwort 
Seit etwa zwölf Jahren legen künftige Transaktionsanalytiker im Hinblick auf ihre Prü-
fung einen Bericht über ihre berufliche Tätigkeit in Form einer Fallstudie vor. Dadurch 
entsteht eine Fülle von Dokumentationsmaterial zur Anwendung der Transaktionsanaly-
se in sehr unterschiedlichen beruflichen Situationen und Berufsfeldern. 

Neben Büchern, in denen im wesentlichen die Theorie entwickelt wird, gibt es also auch 
diese Quelle mit Beschreibungen der praktischen Anwendung. Auf dem Gebiet der Or-
ganisation ist jedoch speziell transaktionsanalytisch ausgerichtete Literatur eher dünn 
gesät, vor allem hinsichtlich konkreter Anwendungsbeispiele. 

Um diesem Manko abzuhelfen, entschied eine Gruppe begeisterter Praktiker nach Be-
stehen ihres schriftlichen Examens, daß ihre reichhaltigen Erfahrungen es wert seien, in 
einem größeren Kontext verbreitet zu werden. Und damit hatten sie recht. 

Das Ergebnis ist dieses Buch hier, eine gelungene Auswahl vielfältiger Anwendungs-
möglichkeiten der Transaktionsanalyse, wie sie von Fachleuten auf dem Gebiet der Or-
ganisation durchgeführt werden. 
 

Barbara Brand beschreibt ihre Aufgabe und ihre Begleitung bei der Realisierung eines 
Informatik-Projektes in einem osteuropäischen Land. 
 

Paul Fichtenau zeigt, wie er als verantwortlicher Manager die Fusion zweier Firmen zu 
einem neuen, einheitlichen Unternehmen durchgeführt hat. 
 

Christoph Seidenfus referiert über eine Aktion zur Teamentwicklung für eine Bank in 
den Neuen Bundesländern. 
 

Hannes Sieber teilt mit, wie er eine Institution, die sich in der Krise befand, begleitete 
und wie die Sanierung vonstatten ging. Das Ganze spielt sich im Non-Profit-Bereich ab. 
 

Neben den Fallstudien und den erwähnten Projekten präsentieren alle vier Autoren the-
oretische Konzepte, die ihnen bei der Anwendung im Organisationsbereich unverzicht-
bar geworden sind. Diese bilden das theoretische Fundament für ihre Interventionen und 
zeigen, wie jeder von ihnen an der Entwicklung der TA auf seinem Gebiet mitarbeitet. 

Ich habe über die Jahre hinweg jeden dieser Autoren bei der Durchführung seiner Inter-
ventionen und bei der Erstellung und Bearbeitung dieser Fallstudien begleitet und su-
pervidiert. 

Gemeinsame Wege, die aufregend waren, interessant, anregend und nicht immer ein-
fach. Im Gedächtnis bleibt mir die ungewöhnliche Bereitschaft dieser Professionellen, 
gemeinsam ihr praktisches Handeln zu analysieren, sich in Frage zu stellen sowie ihre 
Kreativität und ihre Ressourcen im Dienst an Kunden und Klienten zu entwickeln. Ge-
genseitige Anregung und Unterstützung, die Lust, gemeinsam zu wachsen sowie die ei-
gene Identität und die eigene Berufspraxis zu verfeinern, und die Erweiterung der 
menschlichen Kompetenz sind der unmittelbare Gewinn. 

Wertvolle Beziehungen haben sich so ergeben, und dieses Buch ist deren anschauli-
cher Ausdruck. Mitreißende Lektüre einzigartiger Entwicklungen und Lebensläufe. 
 

Nelly Micholt 

O.T.S.T.A. 
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