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  AVANT-PROPOS
J’ai grand plaisir à écrire cet avant-propos pour le livre de Jérôme et ce pour plusieurs raisons. Parmi celles-ci, la joie de voir se poursuivre un voyage commencé il y a trente ans avec la Process Com au-delà du continent américain. Cet été 2007, lors du second congrès international de Process Com qui se tenait dans l’Arkansas, j’ai entendu nos collègues européens, japonais, africains, et australiens évoquer leurs travaux, leurs ouvrages, leurs recherches sur la Process Com. En les écoutant, j’ai senti que notre propos touchait de nouvelles générations sur de nombreux continents.
La Process Com est conçue pour être aussi profonde qu’elle est simple.
Ce livre est une incitation à s’emparer de la boîte à outils de la Process Com au quotidien. L’objectif est d’améliorer la qualité de vie pour nous-mêmes et aussi pour notre entourage. Et Jérôme le fait si bien, parfois avec humour, souvent très simplement, toujours efficacement.
Je suis fier et heureux que Jérôme ait écrit ce livre, le premier dans son genre, qui accompagne notre rêve de voir des gens différents, de toutes cultures et tous horizons partager le monde dans une relation à la fois lucide et bienveillante.
Taibi Kahler


PRÉFACE
Jérôme me fait l’amitié de me demander de préfacer son nouvel ouvrage. Je profite de cette occasion pour vous parler de lui, de notre rencontre et de notre histoire commune.
J’ai rencontré Jérôme en juin 1996 ; il participait alors à la formation de formateurs que nous assurions Taibi Kahler et moi-même en Process Communication.
J’ai été interpellé tout d’abord par sa belle assurance indiquant une solide confiance en lui-même.
Jérôme montrait parfois les caractéristiques passionnées du type Promoteur, et il faisait surtout preuve d’un grand talent.
Brillant oh combien, lorsqu’il a passé sa certification, il nous a fait un grand show, très théâtral. De ces quinze ans de théâtre lui restaient de beaux restes ! Pour ce très (ou trop) théâtral, Taibi Kahler avait décidé de lui donner la note minimale pour être certifié (7 sur le contenu et 7 sur le processus). Je savais de quoi il était capable et nous lui avons demandé de repasser la certification dans la foulée. Jérôme a montré alors sa véritable puissance canalisée de façon pertinente et il a obtenu le score maximal.
Jérôme était décidé : c’est avec nous qu’il voulait travailler ! Cet été-là, le moment n’était pas encore venu.
Il s’est donné les moyens d’atteindre son but. « Vous avez besoin d’un site Internet, je vous le fais gratuitement » nous proposa-t-il quelques jours après sa certification. Il n’avait jamais fait cela. Et ça ne l’a pas arrêté une seule seconde. Il a acheté un ordinateur et s’en est plus qu’honorablement sorti !  Intervenant pour nous en sous-traitance chez certains de nos clients, il a su très vite se rendre à mes yeux « indispensable ».
Jérôme a su faire preuve de patience et de persévérance pour gagner ma confiance. En juillet 2001, celle-ci était acquise. Je l’ai embauché pour qu’un jour il reprenne le flambeau de la Process Com en France, assurant la relève pour les formations de formateurs.
C’est aujourd’hui chose faite. Comme je pars vers d’autres horizons avec de nouveaux projets, Jérôme prend ma suite.
Le livre que vous allez découvrir est un véritable concentré de son talent. Jérôme est créatif, intuitif, laissant sa spontanéité s’exprimer librement, il utilise l’humour avec pertinence et, le plus important pour moi, il est profondément humain.
Nul doute que ce livre très pratique sera d’une grande utilité au « Process communiquant » débutant pour intégrer les concepts de la Process Com dans sa vie quotidienne.
Je vous souhaite une lecture enrichissante.
Gérard Collignon


AVANT DE COMMENCER
Le contraire de l’amour n’est pas la haine. C’est l’indifférence.
Le contraire de l’art n’est pas la laideur. C’est l’indifférence.
Le contraire de la foi n’est pas l’hérésie. C’est l’indifférence.
Et le contraire de la vie n’est pas la mort. C’est l’indifférence.

Elie Wiesel

La Process Com va au-delà d’une simple attitude positive.
La première étape à franchir est la connaissance de soi. Nous gaspillons beaucoup d’énergie en expliquant et en motivant nos comportements de manière fantaisiste faute d’en (re)connaître la source émotionnelle, donc la valeur.
NOTRE OBJECTIF
Bon nombre des participants à mes séminaires me disent que trois jours, parfois quatre, c’est trop peu pour acquérir des réflexes dans le quotidien. Cette remarque-là est une des plus frustrantes à entendre pour un formateur. Elle est cependant vraie. Maîtriser des pratiques nouvelles dans le champ du comportement passe par des changements parfois considérables. Formation n’est pas coaching et les stages sont plus souvent l’occasion de comprendre et d’apprendre que de pratiquer.
Les séminaires ont pour but de donner le top départ à un travail sur soi-même qui peut durer toute une vie. Une vie c’est long… Ils offrent ce qu’un livre n’offrira jamais : le geste. Les formateurs dans nos séminaires apportent la musique, les couleurs, les visages. Ils peuvent aussi répondre aux questions et les compléter. Reste ensuite le travail le plus important, le travail individuel pour s’approprier dans le quotidien ce qui a été appréhendé en stage.
Alors voici un manuel de travail constitué d’expériences, des plus simples aux plus élaborées, logiques ou ludiques. Elles ont chacune la caractéristique de pouvoir être pratiquées sans l’aide d’un formateur ou d’un coach. S’il ne s’agit pas d’auto-formation ni d’auto-coaching, il s’agit bien d’acquérir de la compétence.
Ce manuel ne s’arrête pas sur les « pourquoi » de la Process Com, il vous proposera, page après page, des « comment » que vous pourrez pratiquer et repratiquer jour après jour.
Notre objectif général : passer de la connaissance à la compétence, du « comprendre » au « faire ». Le savoir-faire viendra avec le temps et la pratique. Concrètement : voici trente jours d’exercices et d’expériences à mener pour intégrer la puissante boîte à outils de la Process Com et la transformer en réflexes.
Ainsi, lorsque vous sentirez le naturel revenir au galop, ce sera une bonne nouvelle puisque Process Communiquer sera pour vous, comme ça l’est devenu pour moi, une évidence simple et lumineuse, naturelle quoi !

AVANT DE NOUS METTRE AU TRAVAIL
Je vous propose de puiser dans vos ressources Travaillomane pour préparer notre méthode et rassembler l’équipement nécessaire à ce trekking de la communication qui nous attend. Nous établissons un parcours d’exercices et expériences sur 30 jours. Il faut comprendre ici qu’il convient d’investir un mois de travail et que vous répartirez l’effort selon votre disponibilité et votre motivation.
Certains exercices sont autonomes et d’autres s’enchaînent. Un ordre séquentiel vous est proposé pour une acquisition graduelle des outils et pratiques de la Process Com. Cet ordre est indicatif ; il se peut que, lors de votre propre expérience, vous ayez déjà acquis certaines compétences et que vous décidiez de ne pas faire les exercices concernés. Si je m’écoutais, je vous dirais : faites-les quand même (voilà c’est dit).
Les expériences sont elles-mêmes séquencées en exercices. Respectez l’ensemble des consignes. Faites taire la petite voix intérieure qui vous souffle à l’oreille : « cette étape-là, je laisse tomber, ça sert à rien, j’ai déjà fait… » ou pire celle dit : « Oui, oui, ça j’ai compris !
Ah comprendre ! Si seulement ça suffisait.
Important
Si vous n’avez pas lu mais seulement survolé les lignes précédentes, vous avez cédé à votre tendance Rebelle « je veux jouer tout de suite » ou à votre étage Promoteur : « je laisse le bla bla introductif et passe à l’action ». Retournez à la ligne « Avant de nous mettre au travail », et lisez.



L’ÉQUIPEMENT CONSEILLÉ ET L’ÉTAT D’ESPRIT
NÉCESSAIRE 
Pour entreprendre ce trekking Process Com, munissez-vous :
✔ d’un journal de bord et d’un stylo,

✔ de votre inventaire de personnalité Process Com si vous l’avez,

✔ du blog processcomblog (voir page 10),

✔ de votre « Process Cam » (voir page 10),

✔ de la bienveillance et de la lucidité (position +/+).


Un journal de bord et un stylo
Si vous n’aimez pas écrire, je vous rappelle l’adage Rebelle : « Je déteste me lever tôt, mais j’adore m’être levé tôt ! ».
J’entends par là que vous apprécierez à la fin de votre parcours d’avoir écrit. De nombreuses expériences proposées dans ce livre nécessiteront de collecter des informations, de préparer un entretien, de se raconter un souvenir ou de consigner ce qu’aura filmé votre « Process Cam ».
Les plus technophiles pourront préférer un enregistreur ou autre support du nouvel âge… Je n’irai pas exercer sur vous un surcontrôle de type Travaillomane au deuxième degré de stress dès les premières pages et avant même d’avoir commencé !
« Ce qu’il y a de formidable avec l’intelligence, c’est que chacun s’en trouve suffisamment pourvu puisque c’est avec ça qu’il juge. »
Michel Colucci1


Votre inventaire de personnalité
C’est l’outil incontournable de travail.
« Oh ! Je n’ai pas besoin de faire mon inventaire, je sais très bien que j’ai une base Travaillomane ! » me dit l’amateur de Process Com éclairé. Bravo ! vous répondrai-je. Cependant, cette phrase ne correspond pas à ce profil…
L’inventaire de personnalité apporte des informations précieuses, très subtiles et précises. Ne vous privez pas de l’utiliser comme support. Si vous l’avez égaré, sachez que vous pouvez en faire la demande à Kahler Communication France2. Si votre inventaire a été réalisé par un formateur certifié, vous pourrez le récupérer contre frais d’impression et envoi. À cette occasion, n’hésitez pas à demander le feuillet appelé « les 10 composantes » qui donne le détail quantifié des différentes composantes de votre Profil Process Com.

La bienveillance et la lucidité (position +/+)
Un comportement rare et précieux. Entreprendre de pratiquer la Process Com demande de prendre une décision forte : adopter quoi qu’il arrive une position Gagnant-Gagnant dans nos relations.
Cela ne signifie pas de naïvement considérer que « tout le monde il est beau, tout le monde il est gentil », mais de toujours aborder l’autre comme ayant autant de valeur que soi, même dans un conflit. Ce qui définirait simplement la bienveillance.
La lucidité, c’est la capacité à se souvenir que l’autre ne voit pas le monde selon les mêmes critères que soi et que ses enjeux sont différents des miens. Quels que soient ses enjeux, ils sont respectables.
Cette attitude de tolérance et de bienveillance systématique, il n’y a ni outils ni de méthodes pour la faire naître en soi. Elle vient de notre libre arbitre. C’est une décision. Et l’expérimenter, c’est l’adopter.
Terry Mac Guire, le psychiatre de la NASA qui a fait le recrutement des astronautes pendant les grandes années de cette noble institution et sollicité Taibi Kahler pour créer l’inventaire de Personnalité Process Com, m’a confié un jour cette phrase que je n’oublierai jamais : « Je n’ai jamais vu gagner quelqu’un qui partait perdant. Et même si en partant gagnant, c’est pas toujours gagné, ça reste la seule manière d’arriver quelque part. »
 
Comment savoir si j’ai quitté la zone +/+ de bienveillance et lucidité ?
✔ Je pense que l’autre a moins de valeur que moi (intelligence, humanité, statut). Je suis meilleur que lui (elle). Position +/–.

✔ Je pense l’autre a plus de valeur que moi (intelligence, humanité, statut). Il (elle) est meilleur(e) que moi. Position –/+.

✔ Je pense que rien n’a de valeur, ni moi, ni les autres. Position –/–.


Les personnes que nous admirons parce qu’elles ont réalisé des choses exceptionnelles ne sont pas meilleures que nous… elles ont réalisé des choses exceptionnelles.



La « Process Cam » ☺
La Process Cam ☺ est l’art de s’observer soi-même de manière lucide et avec recul. C’est ici aussi une démarche plus exigeante qu’il n’y paraît. Êtes-vous capable de décrire vos comportements, de vous rappeler de vos propos précis et de vos attitudes non verbales sans réinventer ou réinterpréter l’histoire ?
Une caméra avec micro postée en permanence au-dessus de vous pourrait fournir ces informations. Nous appellerons ce matériel votre Process Cam ☺. Votre Process Cam ☺ gagnera en performance si vous pouvez au début vous faire aider par un observateur bienveillant à qui vous pourriez demander : Quels mots ai-je prononcés ? Qu’est-ce que je fais à ce moment là ? Qu’ai-je montré sur mon visage ou par mes gestes.
Et encore une fois, rassurez-vous, avec un peu d’entraînement vous arriverez vite à le faire seul.

Le groupe Processcom sur Linkedin
Certaines des expériences qui vous sont proposées n’ont pas un corrigé type. En vous connectant à sur Linkedin dans le groupe « S’entraîner à la Process Communication (www.linkedin.com/groups/4260842) », vous pourrez comparer vos propositions et les mettre en commun.
À chaque occasion qui m’en sera donnée, je me rendrai sur le blog pour commenter à mon tour vos propositions.


RAPPEL DES FONDAMENTAUX PROCESSCOM
Savez-vous ou vous rappelez-vous ce qu’est le deuxième de degré de stress ? Faites-vous la différence entre une partie de personnalité et un canal de communication ?
Si ce n’est pas le cas (c’est d’abord bien normal), le livre « Comment leur dire3 » offre les réponses techniques approfondies que le présent manuel aborde. Vous apprécierez d’avoir sous la main l’explication théorique du pourquoi nous faisons tel exercice, telle expérience.
Depuis vos étages Travaillomane, Persévérant ou Rêveur, vous pourriez souhaiter des apports plus complets et de nécessaires éclairages sur le fond. Vous trouverez dans les pages à venir des rappels synthétiques bien sûr, des arcanes du modèle Process Com et des tuyaux ou ficelles de travail personnel.
La structure de personnalité
En Process Com nous représentons la structure de personnalité d’un individu sous la forme d’un immeuble de 6 étages. Nous avons chacun dans notre structure de personnalité un « mix » des 6 types de personnalité suivants :
• Rebelle,

• Promoteur,

• Rêveur,

• Persévérant,

• Travaillomane,

• Empathique.


[image: Illustration]La base
Ce type de personnalité principal (appelé « base ») est déterminé très tôt dans la vie ; une fois établi, il ne changera plus. Il détermine les points forts dominants de chacun, les besoins psychologiques clés, les canaux de communication préférentiels et les séquences de mécommunication les plus probables.

La phase
Certaines personnes (environ 70 % de la population) traversent un ou plusieurs changements importants de leurs sources de motivation psychologique au cours de leur vie. Lorsque se produit un tel « changement de phase », un type de personnalité différent de celui de la base devient déterminant de la motivation principale de l’individu concerné. Nous décidons avec notre phase. Lorsqu’il y a passage dans une nouvelle phase, la personne fait l’expérience à la fois de nouveaux besoins psychologiques et des séquences de stress spécifiques de cette nouvelle phase. Une phase dure au moins deux ans, parfois toute la vie et un stress intense et durable peut provoquer un changement de phase.

Les caractéristiques secondaires
Au type de base de chaque personne viennent s’ajouter des caractéristiques secondaires, provenant des autres types de personnalité. Bien que ces « caractéristiques » ne soient pas aussi développées que les premières, elles sont disponibles et peuvent être utilisées comme ressources complémentaires en cas de besoin. Plus nous utilisons ces caractéristiques de la personnalité, plus nous accroissons notre potentiel d’adaptabilité.


Le principe de l’ascenseur
Lorsque les besoins de nos étages de base et phase sont satisfaits, nous prenons notre ascenseur pour monter plus facilement dans les étages correspondant à nos caractéristiques secondaires. Si ces besoins sont insatisfaits ou frustrés, l’ascenseur est en panne. Nous aurons alors du mal à monter dans les étages. Nous aurons parfois tendance à montrer les comportements négatifs de notre type de personnalité de base et/ou phase pour satisfaire ces besoins (figure 1).
Éthique et fondamentaux du modèle
Dans ce modèle il n’y a aucun jugement de valeur. Toutes les combinaisons de structures sont possibles et se valent (il en existe 720 !).
Nous entendons avec notre base (pour communiquer, utiliser le canal de communication et la perception de la base de notre interlocuteur). Notre motivation est dans la phase (pour l’aider à se motiver, répondre au(x) besoin(s) psychologique(s) de la phase).
[image: Figure 1 – Le principe de l’ascenseur]Figure 1 – Le principe de l’ascenseur
Il y a un changement de phase lorsque, de façon durable (minimum deux ans), nous présentons les caractéristiques de motivation d’un autre type de personnalité que celui de notre phase actuelle.
Tout au long de la journée, nous pouvons utiliser, en fonction des sollicitations de notre environnement, tous les « étages » de notre immeuble. Plus l’étage est élevé, plus il sera coûteux en énergie de nous y maintenir durablement et plus nous serons invités au stress.


Les composantes observables des 6 types de personnalité
À ce jour, le modèle s’appuie sur 13 composantes observables pour chaque type de personnalité :
1. les questions existentielles4 (6),

2. les points forts (18),

3. les parties de personnalité (6 dont 4 sont significatives),

4. les styles d’interaction ou de management (4),

5. les canaux de communication (5 dont 4 sont significatifs),

6. les perceptions (6),

7. les environnements préférentiels (4 dans une matrice),

8. les besoins psychologiques (8),

9. Les comportements drivers au premier degré de stress (5 dont 4 sont significatifs et répartis en 6 catégories),

10. Les mécanismes d’échec au deuxième degré de stress (6),

11. Les scénarios d’échec (4+2 secondaires),

12. Les problématiques de phase (6),

13. Les comportements de désespoir (6).



Les informations clés sur chaque type 
Type Travaillomane
[image: Illustration]Organisé, responsable et logique.
Canal Interrogatif.
Perception Pensées/Faits : sérieux. Il questionne ou donne des informations. Recherche les éléments factuels. Méthode.
Besoins de structuration du temps et reconnaissance du travail. Quantifie. Évoque son parcours professionnel. Détaille ses activités et méthodes.
Sous stress : commence par être perfectionniste et finit par surcontrôler.

Type Empathique
[image: Illustration]Chaleureux, compatissant et sensible.
Canal Nourricier. Perception Ressentis : ton chaleureux et réconforteur. Partage. Propose sans imposer. Invite à l’échange. Utilise un vocabulaire sensoriel, exprime le vécu et les émotions.
Besoins de reconnaissance de la personne et besoins sensoriels : parle de lui, de vous, de ses besoins sensoriels.
Sous stress : commence par se suradapter et finit par faire des erreurs involontaires.

Type Rebelle
[image: Illustration]Créatif, spontané et ludique.
Canal Émotif. Perception Réactions : exprime et affiche son émotion. Déclenche de l’émotion. Énergique, joueur ou gentiment provoquant. Il réagit avant de réfléchir.
Besoin de contact : joue, interpelle, plaisante.
Sous stress : commence par souffler et « ramer » et finit en blâmant les autres.

Type Persévérant
[image: Illustration]Dévoué consciencieux et observateur.
Canal Interrogatif. Perception Pensées/Opinion : sérieux. Il questionne ou donne des informations. Donne son avis, évalue et demande que l’on se positionne.
Besoins de reconnaissance des opinions et du travail. Apprécie qu’on lui demande son avis. Propose des conseils ou en donne. Évoque sa force de travail et son dévouement.
Sous stress : commence par être trop exigeant et finit en croisade.

Type Promoteur
[image: Illustration]Charmeur, plein de ressources, adaptable.
Canal Directif. Perception Actions : puissant, ferme, décidé, utilise beaucoup l’impératif. Vise l’utilité, l’opportunité. Verbes d’actions.
Besoin d’excitation : prend des risques et affiche sa puissance.
Sous stress : commence par des défis trop forts et finit par manipuler.

Type Rêveur
[image: Illustration]Imaginatif, calme et introspectif.
Canal Directif en réception. Perception Imagin’actions. Vise l’utile. Parle peu. Phrases courtes. Longues pauses.
Besoin de solitude. Parle peu. Il s’isole à la première occasion. Écoute bien
Sous stress : commence par ne plus montrer ses ressentis et finit dans l’attente passive.
[image: Illustration. Copyright © 2001 Kahler Communication, France Figure 2 – L’inventaire de personnalité]Copyright © 2001 Kahler Communication, France
Figure 2 – L’inventaire de personnalité
[image: Illustration. Copyright © 2001 Kahler Communication, France Figure 3 – Le schéma de la structure de personnalité remis aux personnes faisant le questionnaire Process Com]Copyright © 2001 Kahler Communication, France
Figure 3 – Le schéma de la structure de personnalité remis aux personnes faisant le questionnaire Process Com


La séquence de stress
À l’observation et après avoir intégré les signaux correspondants aux premier et deuxième degrés de stress de chaque type de personnalité, vous avez du même coup une information sur le niveau d’intensité de ce stress.
[image: Illustration][image: Figure 4 – La séquence de stress]Figure 4 – La séquence de stress
Notez que lorsque vous voyez une personne au premier degré du stress, vous pourrez reprendre contact en process communiquant, c’est-à-dire en utilisant canal + perception correspondant.
Si la personne est au deuxième sous-sol, il vous faudra offrir de quoi satisfaire le besoin psychologique correspondant.
Si la personne est au troisième sous-sol, elle est en état de souffrance. Montrez avant tout de la bienveillance.
[image: Illustration]En Process Com nous appelons cet état désespoir et représentons cela par le masque ci-contre.


NOS THÈMES D’EXPÉRIENCES
Au menu de notre voyage, quatre thèmes clés :
• se connaître mieux et prendre soin de soi ;

• entendre et comprendre ce que dit l’autre ;

• communiquer ;

• éviter ou sortir de la mécommunication.


Vous pouvez tout à loisir prendre les expériences au fil du livre ou en travaillant par thème. Mais surtout prenez :
• le temps,

• du plaisir,

• soin de vous-même.


Alors commençons !
Ces exercices pratiques sont issus à la fois de mon expérience de formateur, ou de coach, ainsi que de celle de mes proches collègues, sans compter les apports inestimables de Taibi Kahler dans la conception de ce parcours.
Chaque exercice que vous trouverez au fil des pages a été utilisé et expérimenté par son auteur. Ils sont évalués selon quatre niveaux de difficulté :
*  facile à mettre en œuvre sans faire appel à la théorie ;
**  facile à mettre en œuvre et demandant de comprendre la théorie ;
***  plus complexe à mettre en œuvre sans faire particulièrement appel à la théorie ;
****  Plus complexe à mettre en œuvre et qui demande de faire appel à la théorie.


RÈGLES DÉONTOLOGIQUES ET ÉTHIQUES
DU MODÈLE PROCESS COMMUNICATION ÉCRITES
PAR MON AMI PIERRE AGNÈSE EN 2012, DÉSORMAIS REMISES À TOUS LES PARTICIPANTS DE NOS SÉMINAIRES
• Le modèle PCM® est un outil de développement personnel qui s’appuie sur les travaux de recherche du Dr Taibi Kahler.

• Ce modèle est une typologie comprenant 6 types de personnalité dont nous disposons tous de façon plus ou moins développée.

• La combinaison de ces 6 types dans notre structure de personnalité s’appelle un profil de personnalité.

• Le questionnaire PCM, une fois rempli, est traité par un algorithme mis au point en collaboration avec la NASA de 1971 à 1975.

• Les résultats dépendent de la lucidité avec laquelle les personnes répondent aux questions.


Un type de personnalité n’est pas une personne.
Un profil n’est pas une personne.
Règles fondamentales
1. Un profil ne donne aucune information qualitative sur les personnes et sur leur valeur intrinsèque en tant qu’individu.

2. Seuls les intéressés ont la propriété de leur profil qui leur est remis directement.

3. Il n’est pas correct en entreprise de demander avec insistance à un collaborateur de dévoiler son profil si celui-ci ne le souhaite pas.

4. Les profils sont conservés dans une base de données protégée par la loi informatique et liberté (CNIL)

5. Il est fortement conseillé au moment de commander un profil de personnalité de l’accompagner d’un débriefing effectué par un coach ou un formateur certifié par Kahler Communication France.

6. Réduire l’identité d’une personne à un seul type de personnalité (sa Base) ou à tout ou partie de son profil (sa Base et sa Phase actuelle) est une grave erreur technique et relationnelle.



Voici une série d’exemples à ne pas suivre
• « Il est Rêveur »

• « C’est normal qu’il dise ça, c’est un Travaillomane ! »

• « C’est cause de mon Promoteur, que je fais ça ! »

• « Je cause pas aux Persévérants »



Généralités maladroites
• « Les Persévérants sont fiables »

• « Ce sont tous des Empathiques dans ce service »

• « Tous les Promoteurs sont difficiles… »



Utiliser le profil d’une personne pour lui faire une critique ou un reproche
• « Arrête de faire ton Travaillomane ! »

• « Tu es trop Rebelle, tu devrais faire gaffe ! »

• « Il se la joue Persévérant quand ça l’arrange »



Se servir du jargon PCM pour évaluer ou analyser des personnes qui n’ont pas été formées (et qui ne demandent rien !)
• « Là, tu viens de faire quelque chose de très Promoteur »

• « Tu ne serais pas un peu Rêveur toi ? »

• « Elle dit ça parce qu’elle est Empathique… »


Voici quelques formulations correctes et respectueuses entre personnes qui connaissent le modèle ou qui ont été formées ensemble.
Vous noterez au passage une préférence pour l’utilisation du verbe avoir.
• « J’ai une Base Persévérant »

• « Ma dynamique est plutôt Promoteur »

• « Quelle est ta Phase actuelle ? »

• « J’ai une Phase vécue Rebelle »

• « Il y a une belle énergie Travaillomane chez lui »


Kahler Communication France vous remercie vivement pour l’attention que vous porterez à ces quelques principes d’utilisation.





1. Philosophe du xxe siècle.
2. Khaler Communication, France, Le Moulin du Béchet, Impasse du Béchet, 27120 Croisy-sur-Eure. Tél. : 02 32 22 22 50. www.kcf.fr.
3. Gérard Collignon, Comment leur dire… : la Process Communication, InterEditions, 2005.
4. Les composantes en italiques font l’objet d’expériences dans ce livre.
Partie I
EXPÉRIENCES SUR LE THÈME
SE CONNAÎTRE MIEUX
ET PRENDRE SOIN DE SOI

[image: Illustration]
1
LES POINTS FORTS DES TYPES
DE PERSONNALITÉ
La conscience de soi est le socle de l’édifice relationnel et social d’un individu.
Daniel Goleman

Chacun de nous a développé des points forts (en anglais : character strengths). Ils sont en liens étroits avec différentes dimensions de la construction de notre immeuble. Ce sont les compétences que nous avons considérées consciemment ou non consciemment capitales pour répondre aux besoins de l’environnement et pour répondre favorablement à notre question existentielle.
 
Allons plus loin : Points forts et question existentielle…
Les compétences comportementales et émotionnelles que nous développons plus ou moins tout au long de notre vie sont probablement liées à ce que Taibi Kahler appelle la question existentielle.
Chaque type de personnalité a une question existentielle qui lui est propre. Par exemple la question existentielle du type Empathique est « suis-je aimable » lorsque celle du type Travaillomane est « suis-je compétent ? ». C’est sans doute pour ça que les personnes de base Empathique vont développer plutôt les points forts tels que compatissant, chaleureux ou sensible et que les personnes de base Travaillomane privilégieront les points forts responsable, organisé et logique.
Les questions existentielles sont évoquées au chapitre 4.


Expérience 1 : Je suis formidable
Si vous avez fait le séminaire Process Com en France, la séquence qui suit vous est peut-être familière. Elle a fait quelques émules parmi les formateurs certifiés.
Objectif : Identifier mes points forts et mettre de la nuance (des couleurs) à mon profil.
Outils : Votre IDP.
Durée : 30 minutes.
Difficulté : *
Consigne : Dans les pages qui suivent sont décrits 18 points forts (compétences comportementales, émotionnelles ou relationnelles). Lisez attentivement les exemples donnés pour vous assurer du sens que nous donnons à ce terme dans le lexique Process Com. Vous devez reporter ces 18 compétences dans le tableau 1 en les répartissant en trois catégories : « C’est tout à fait moi », « C’est parfois moi » et « Ce n’est pas vraiment moi ».
Comment choisir sa colonne ?
Lorsque vous vous retrouvez tout à fait dans au moins un des exemples donnés pour l’une de ces compétences, reportez- la dans la colonne « C’est tout à fait moi ».
Lorsque vous vous reconnaissez parfois seulement dans un au moins des exemples donnés, reportez la compétence dans la colonne « C’est parfois moi ».
Lorsqu’aucun des exemples ne vous ressemble, reportez alors la compétence dans la colonne « Ce n’est pas vraiment moi » (ne vous alarmez pas s’il y a peu de mots dans cette colonne, c’est fréquent).
Tableau 1 – Identifiez vos points forts

	C’est tout à fait moi
	C’est parfois moi
	Ce n’est pas vraiment moi

	 
	 
	 
 




Liste des 18 compétences à reporter dans le tableau 1 
❐ Diriez-vous que vous êtes logique :
• Vous savez trouver la structure d’une idée et la clarifier pour les autres.

• Vous rassemblez les faits à votre disposition et les analysez jusqu’à trouver une cohérence entre eux.

• Vous savez ramener aux faits un événement complexe.



❐ Diriez-vous que vous êtes chaleureux :
• Vous avez un réel talent pour créer une ambiance confortable et agréable.
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