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L’Enfant Rebelle est frondeur par nature ; il aime se faire remarquer 

par son comportement déplacé et se complaît à soutenir les causes 

perdues ou indéfendables. L’Enfant Soumis, au contraire, est très 

dépendant ; de faible caractère, il a une tendance au défaitisme et 

par conséquent, au pessimisme ; il est épris d’une palpable 

nervosité. 
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Figure 33. Les états du Moi selon CHALVIN. 
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