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AVANT-PROPOS

LE MODELE PROCESS COMMUNICATION® remonte a trente-cing ans,
¢laboré lors de mes observations cliniques et des recherches que j’ai
faites a ce propos. Depuis, le modele s’est largement répandu dans
des secteurs comme 1’éducation, la politique, le management, les
ventes, le couple et la famille, et bien d’autres applications encore
dans lesquelles la communication prend une place essentielle. Un
million de personnes ont a ce jour bénéficié de leur profil de
personnalité et/ou participé a un séminaire, dans plus de vingt pays
dans le monde. Enseignés dans les universités, étudiés dans une
douzaine de mémoires ou théses et présentés dans de nombreux
ouvrages, les concepts de la Process Communication® sont largement
repris et utilisés.

Le cceur de la Process Communication® réside dans la construc-
tion d’une structure de personnalité basée sur six types de
personnalité. Le plus fort de ces types chez la personne est appelé la
Base, qui détermine comment nous percevons le monde le plus
souvent — par pensées, émotions, opinions, actions, imagination,
ou réactions (j’aime/je n’aime pas). La Phase détermine le besoin
psychologique, clé de la motivation de la personne.

Il y a deux possibilités : la Phase et la Base sont les mémes, ou la
Phase et la Base sont diftérentes. Si ce sont les mémes, la personne
développe la motivation psychologique principale correspondante,
et adoptera les comportements sous stress correspondants. Si la Base
et la Phase sont diftérents, la personne développera deux motiva-
tions psychologiques diftérentes, 'une principale, 'autre secondaire,
et adoptera 'un et 'autre des deux types de comportements sous
stress, 'un de maniére courante et 'autre en cas de stress fort.



Avant-propos IX

Bruno Dusollier explore les avantages et les inconvénients
potentiels pour les personnes qui ont leur Base et leur Phase difté-
rentes. Analysant les relations inter- et intra-personnelles de
chacune des quinze combinaisons possibles Base/Phase, Bruno
présente et fait I’éloge des qualités et avantages de chacune, mais
identifie également les risques et dangers aussi bien de conflits
internes chez la personne, que de conflits ou difficultés poten-
tielles dans ses relations, et ce, jusqu’aux comportements possibles
d’auto-sabotage.

Pour le lecteur, le livre est une aventure qui le conduit vers
davantage de conscience de soi, sans risque d’étre « étiqueté » ou
jugé. Pour le consultant professionnel ou le coach, le livre devient
un manuel riche d’enseignement — un outil de référence, lui four-
nissant des pistes concretes pour parfaire 'accompagnement de
son client sur la voie de la prospérité personnelle et profession-
nelle, et du succes.

Taibi Kahler, Ph.D,
auteur du modele Process Communication.
novembre, 2005






PREFACE

Le modele Process Communication® développé par Taibi Kahler
occupe désormais une place de choix parmi les théories de la
personnalité. A ce titre, il intéresse les professionnels de la relation
d’aide et notamment les coachs. Pour ma part, j’en trouve toujours
la cohérence aussi impressionnante et me réjouis chaque fois que
le modele « tape dans le mille » avec un client. Le diagnostic me
permet alors de décliner I'ensemble de la Process Communi-
cation® en fonction de la problématique apportée : motivations,
croyances préférentielles, éclairage des conflits, mode de commu-
nication, sortie de stress, etc.

Largement répandue dans le monde de lentreprise, la Process
Communication® apporte en effet un éclairage singulier, non
seulement sur le fonctionnement psychologique d’un individu
lorsqu’il donne « le meilleur de lui-méme », mais aussi sur la facon
dont 1l réagit au stress et adopte alors des comportements
préjudiciables.

En outre, dans le cas du coaching en entreprise, le laps de temps
communément adopté par les entreprises (quelques séances sur
quelques mois) convient bien aux qualités intrinseques de simpli-
cité et profondeur du modele soulignées par Bruno Dusollier au
début de son ouvrage. Simplicité, parce que le génie de Taibi
Kahler fut de se restreindre a seulement six types de personnalités
aux noms évocateurs (Empathique, Rebelle, Persévérant, Promoteur,
Travaillomane, R éveur) et profondeur, parce qu’on peut grace a lui
aller tres loin dans la compréhension de soi et des autres.

Utilisée a bon escient et avec compétence, la Process Commu-
nication® permet ainsi d’effectuer assez rapidement un diagnostic
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de personnalité. Mais cette pertinence porte en elle-méme ses
propres pieges et les tentations ne manquent pas pour le coach :
porter sur l'autre un diagnostic hatif (et parfois définitif), se couper
de sa propre intuition et surtout, hélas, enfermer lautre dans un
schéma déterministe ou son psychisme serait réduit 4 une combi-
naison des six facettes de personnalité. On oublierait alors ce que
l'autre a d’unique, du fait de son histoire individuelle, de sa culture,
etc. et aussi ce qu’il présente toujours d'imprévisible par le jeu
mystérieux de sa liberté. Sagement, Bruno Dusollier nous met
d’ailleurs en garde : « un modele n’est qu’'un modele... ».
Ecartons ces perspectives réductrices et venons-en i présent 4 une
difficulté d’utilisation du modéle Process Communication® peu
explorée jusqu’a présent. Il arrive en effet, méme lorsqu’un diagnostic
est pertinent, qu’un client présente des facettes contradictoires de
personnalité. Il nous décrit des comportements aux antipodes 'un
de lautre et nous parle de conflits psychologiques internes, comme
1l était tiraillé entre deux tendances apparemment opposées et
incompatibles.

C’est ici que le livre de Bruno Dusollier apporte un éclairage
singulier qui s’avérera précieux pour tous les professionnels de la
relation d’aide utilisant la Process Communication® et pour les
lecteurs qui souhaitent mieux se connaitre. Grace aux concepts de
« base » et de « phase » de personnalité du modele, et en explorant
systématiquement la facon dont celles-ci se conjuguent, nous
apprenons comment une méme personne peut vivre avec de telles
facettes parfois si différentes, complémentaires ou conflictuelles.
(Anticipons sur le livre avec une image simpliste. La « base », c’est
comme le logis d’enfance de notre psychisme dont on se rappellerait
tous les recoins, tandis que la « phase » serait le logement ou 'on a
envie d’habiter maintenant).

Sil’on compte bien, six facettes de personnalité pour la « base » et
six autres pour la « phase » donnent quinze combinaisons, quinze
« couples ». Tel est le propos de Bruno Dusollier qui, apres avoir
rappelé les fondements de la Process Communication®, explore
ensuite de facon méthodique chacun des « couples de personna-
lités » qui peuvent coexister au sein d’'une méme personnalité. Il
nous décrit les points forts de ces bipolarités et explicite les méca-
nismes par lesquels elles peuvent mener a des échecs prévisibles.
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Cette étude nous livre ainsi de précieuses clefs pour éviter les
« scénes de ménage » et parvenir a une « harmonie conjugale » chez
une méme personne.
Puisse ce livre aider les professionnels de la relation a mieux accom-
pagner leurs clients et permettre a tous les lecteurs de mieux se
connaitre.

Franc¢ois DELIVRE!

1. Auteur de : Le Métier de coach, Editions d’Organisation, 2¢ éd., 2004 ; Le Pouvoir
de négocier, InterEditions, 2005.
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Introduction

LA PROCESS COM®,
QUEST-CE QUE C'EST,
A QUOI SERT-ELLE ?

Si vous avez ouvert, voire acheté, ce livre, vous souhaitez sans doute
améliorer votre communication avec votre entourage, vos amis,
votre famille, vos collegues, clients, etc.

J utilise pour ma part le modele Process Com® depuis dix ans
sur un plan professionnel, en le pratiquant en tant que manager
tout d’abord, puis en I'enseignant et, plus récemment, en 'utilisant
comme coach et superviseur de coach.

Ce modele m’a fait considérablement progresser dans ma compré-
hension de la nature humaine — en particulier de moi-méme et des
relations avec mon entourage, tant professionnel que personnel.

La Process Com® est un modéle

Taibi Kahler — I'inventeur de la Process Com®™ — nous propose un
modele, c’est-a-dire une vision partielle d’une réalité complexe :
la nature humaine et les relations des hommes entre eux. La
description de ce modele fait I'objet du chapitre 1 de I'ouvrage.

Beaucoup de modeles de ce type existent. Taibi Kahler n’est
pas le premier 4 s’y essayer, 3 commencer par Eric Berne, inven-
teur de I’Analyse Transactionnelle, a laquelle Taibi Kahler a
largement contribué, en lui apportant en particulier la notion de
mini-scénarios.

Japprécie personnellement le modele Process Com® pour le
bon équilibre qu’il offre entre simplicité (six types de personnalité
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seulement) et profondeur (vous pouvez aller loin dans la compré-
hension de vous-méme ou des autres, ce livre tente de le montrer).
Je apprécie aussi pour son champ large d’application : communi-
cation entre les personnes, management, compréhension et
gestion du stress (certainement 'un des meilleurs modeles sur ce
sujet), relations commerciales ou professionnelles, développement
personnel et coaching de managers ou toute sorte de situation
d’accompagnement.

Mais elle n’est qu’un modéele et ne dit pas tout
de la réalite

De méme que la carte routiere ne vous donnera pas les odeurs ou
le paysage, ni ne vous permettra de rencontrer les habitants — ce
ysag

que seul le voyage sur place vous offrira —, un modele ne dit pas
tout de la réalité, loin s’en faut ! Mais il permet de comprendre
certaines choses, de mettre des mots sur des réalités pressenties, de
partager un langage pour échanger sur une réalité complexe,
d’ouvrir des pistes de progres pour soi-méme et ses relations :

— Ainsi, parfois, des participants a mes séminaires me disent attendre
de cette formation de pouvoir vaincre leur timidité. Il est clair
que le modele ne répond pas directement a cette question, certai-
nement plus complexe. En revanche, beaucoup de ces personnes
disent avoir trouvé dans la formation de bonnes pistes de progres,
en considérant leur comportement, le plus souvent rattaché aux
types Empathique, R éveur, parfois Travaillomane.

— De méme, dans le chapitre 3, consacré de maniere plus spécifique
a l'utilisation de la Process Com® en coaching, je donne des
démarches types, propose des cas avec des solutions apportées par
la Process Com®... Mais il est bien entendu que le coaching ne
peut, loin de 13, se réduire a la Process Com® : ce serait comme
réduire le métier d’ébéniste au seul maniement du ciseau a bois !

Comment toutefois approcher la complexité
des personnalités de la vie réelle ?

C’est 'objet de ce livre, que j’ai écrit avec deux objectifs :

— le premier, de présenter le modele Process Com® de maniére
simple et accessible par tous (chapitre 1). Vous trouverez ainsi
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davantage d’histoires ou d’illustrations de comportements que
de théorie. Ce sera — pour vous qui avez participé a un sémi-
naire Process Com® — un bon complément, une autre maniére
d’approfondir votre connaissance du modele. Et pour vous, qui
n’avez pas participé a un séminaire, je souhaite que cet ouvrage
vous éclaire sur le plus passionnant des sujets : vous-méme et
vos relations. Je l'ai écrit en pensant a vous, en expliquant
chaque terme utilisé en langage courant. J’espere y avoir réussi ;

— le second, guidé par une observation simple : nous ne sommes

pas égaux dans la combinaison de nos types de personnalité.
Il est sans doute plus simple de gérer chez soi-méme un couple
Base/Phase Travaillomane/Persévérant (les Zones de perception
sont tres proches, les Besoins Psychologiques le sont également)
quun couple Empathique/Réveur (dont les Besoins sont
parfaitement contradictoires : étre seul et partager ses émotions
avec les autres !). Cette question m’intriguant, et n’ayant nulle
part trouvé de réponses sinon partielles, j’ai voulu décrire de
maniére systématique ce qui peut se passer chez un méme indi-
vidu entre sa Base et sa Phase quand celles-ci sont diftérentes, ce
qui est le cas pour les trois-quarts d’entre nous. J’explore ainsi
les quinze combinaisons de Base et Phase différentes (chapitre 2).
Toutefois, ceci n’est qu'une étape. Il reste, comme Taibi Kahler
m’y invite, a différencier les comportements spécifiques d’un
couple (par ex. Base Travaillomane/Phase Empathique) de son
inverse (Base Empathique/Phase Travaillomane).

Un tel travail rendrait alors pleinement justice a Taibi Kahler et
son modeéle, insistant sur les roles fondamentalement différents de
la Base et de la Phase, dans les comportements d’un individu.

Et comme j’utilise moi-méme ce modele pour communiquer
et coacher, j’ai consacré le dernier chapitre de ce livre a ces deux
themes, complétés par des cas concrets. En particulier, jouvre la
voie d’'une distinction entre les couples inverses Base/Phase en
présentant deux cas : celui d’'une femme manager de Base Rebelle
et Phase Travaillomane, et celui, inverse, d’'une femme consul-
tante, de Base Travaillomane et de Phase Rebelle (chapitre 3).







