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1
Qu’est-ce que la Process Com ?
La Process Communication1 est à la fois un modèle de découverte et de compréhension de sa propre personnalité et de la personnalité des autres et un outil de communication puissant.


La Process Com repose sur deux concepts originaux :
La manière de dire les choses a autant, et bien souvent plus d’importance, que ce qui est dit. C’est d’abord sur la forme que réagissent, en bien ou en mal, nos interlocuteurs. Dans le cadre du management, les bombardements quotidiens et répétés des « mécommunications » engendrent également la démotivation, la perte de créativité et la contre productivité : les « à quoi bon ? » et autres « il (elle) ne comprend rien ! » sont des révélateurs de cette incapacité que nous avons eue à ce moment-là à communiquer avec notre (nos) interlocuteur(s), c’est-à-dire à leur passer des messages clairs et à les écouter.


Un bon processus de communication permet d’optimiser la relation, d’aller à l’essentiel et de construire en s’appuyant sur le meilleur de chacun. À l’inverse, un processus inadapté risque d’engendrer une « mécommunication », source de malentendu d’abord, d’incompréhension pour conduire au conflit.


Il existe six types de personnalité dont chacun de nous développe plus ou moins les caractéristiques au cours de son histoire. Nous avons tous un type de personnalité de base, acquis pour la vie, et un type de phase qui détermine nos sources de motivations psychologiques et nous indique les réactions les plus probables que nous aurons en cas de stress. Les êtres humains ont en commun ces six types de personnalités. Ce qui nous différencie est à la fois l’ordre de préférence que nous leur avons donnés et la manière qui nous est propre de les entretenir et les développer.


La compréhension des six types de personnalité donne des clés pour comprendre et nourrir les besoins qui nous sont propres, et donc nous permettre de développer des stratégies de communication adaptées, de réagir de manière appropriée aux sollicitations de notre entourage, de construire dans le court terme aussi bien que dans le long terme des relations constructives et efficaces.


« Process communiquer », ça sert à quoi ?
Chaque type de personnalité a ses codes, son langage, ses références propres. Chaque type de personnalité émet ses propres signaux d’entrée en stress puis en mécommunication.
Il se raconte que 93 % de ce que nous retenons d’un message viennent des signaux non verbaux (voix, ton, attitudes, gestes, visage) et que seulement 7 % proviennent des mots2, nous mesurons l’intérêt qu’il y a de connaître les codes et les signaux émis par autrui mais aussi par nous-mêmes.
En Process Communication, nous nous concentrons davantage sur comment dire que sur quoi dire…
La Process Communication sert à entrer en communication avec autrui en se mettant en phase non seulement avec ce qu’il ou elle dit, mais aussi avec ce qu’il ou elle ressent et ce qu’il ou elle croit.


La compréhension des personnalités donne des clés pour développer des stratégies de communication adaptées, réagir de manière appropriée aux sollicitations de son entourage, construire dans le court terme des relations constructives et efficaces. Ces multiples applications de la Process Communication sont reconnues dans le monde professionnel des entreprises, le développement comportemental et émotionnel des individus et la thérapie.
La Process Com en chiffres
Plus d’un million et demi de personnes dans le monde ont profité d’une manière ou d’une autre de ce modèle.
Plus d’un million de profils ont été établis via le questionnaire Process Com depuis 1982 dont plus de 17 000 dans seul champ clinique ;
46 pays, situés sur les cinq continents, ont été demandeurs directs de profils ;
Près de 500 000 et plus profils ont été établis pour la France seule depuis 1988 ;
Près de 2 500 formateurs thérapeutes et coachs certifiés en France3 ;
3 500 dans le monde.





Notes
1. Process Com et Process Communication Model sont des marques déposées.
2. Source : A. Mehrabian, 1967.
3. Janvier 2020.
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Un peu d’histoire…
« Si vous voulez qu’ils vous écoutent, parlez leur langage… »
Taibi Kahler


Comment tout cela a commencé…
En 1971, le Dr Taibi Kahler observe chez ses patients des séquences répétées au cours desquelles ils communiquent avec les autres de manière positive ou négative.
La nouveauté de son approche est de remarquer qu’en observant seconde par seconde une personne en train de communiquer, il est possible de quantifier le temps passé en communication positive et négative pour en dégager un schéma prévisible. Les comportements observés sont à la fois séquentiels, mesurables et prévisibles.
Taibi Kahler va les corréler à six types de personnalité et leur donnera le nom de mini-scénarios.
C’est en 1982 que le modèle Process Com prend son envol définitif, validé et éprouvé.

Influences et coups de pouce
Il serait réducteur de considérer que la Process Com est née de la seule recherche menée par Taibi Kahler sur les mécanismes comportementaux prévisibles chez les êtres humains.
C’est la rencontre de plusieurs influences qui mène à la découverte des six types de personnalité et aux processus qui en découlent.
Les travaux d’Éric Berne sur les scénarios de vie et l’analyse transactionnelle
L’influence la plus évidente et la plus importante est celle née des travaux clairvoyants du docteur Éric Berne, inspirateur de Taibi Kahler, sur les scénarios de vie et l’analyse transactionnelle
Au milieu des années 1950, Éric Berne se penche sur la mythologie grecque et constate qu’aucune de ses grandes figures héroïques ou divinités ne bénéficie d’un destin heureux.
Éric Berne, esprit cartésien et brillant, ne s’arrête pas là et décide d’apprendre le grec pour pouvoir lire la mythologie dans le texte. Son effort louable lui permet de vérifier que, quelle que puisse être la traduction des textes anciens, pas un des héros et dieux de la mythologie grecque ne finit en effet sa vie heureux. Au contraire, ils finissent tous dans les abîmes de la malédiction ou d’une fin peu enviable.
C’est là que lui vient l’intuition d’une « mythologie humaine » plutôt que grecque, romaine ou égyptienne.
Les auteurs anciens auraient perçu la difficulté d’être humain et leurs textes porteraient en eux l’ensemble des possibles scénarios menant à l’échec ou la réussite.
Nos scénarios de vie, vieux comme la mythologie !
Et si nous avions bien une transmission inconsciente de ces scénarios que nous nous passerions de mère en fils, de père en fille, de génération en génération, de civilisation en civilisation ?
Hercule condamné à faire ses douze travaux, Arachné condamnée à tisser toute sa vie, Cassandre dont la clairvoyance était inutile…
Si leur destin faisait partie du grand inconscient collectif, cela expliquerait-il que dans notre quotidien d’un siècle pourtant nouveau, nous sommes voués à commettre les mêmes erreurs, celles d’Hercule, Arachné, et les autres ?
Et si cela expliquait pourquoi nous avons cette étrange tendance à tomber dans les mêmes pièges et faire les mêmes erreurs tout au long de notre vie ?
Si mon scénario est celui d’Hercule, cela expliquerait pourquoi j’ai tendance à ne pas savoir m’amuser avant d’avoir parfaitement fini mon travail.
Si mon scénario de prédilection est celui de Cassandre, c’est peut-être pour ça que je me retrouve régulièrement à terminer de grands projets qui m’apparaissent finalement futiles et vains.
Éric Berne poursuivra sa réflexion pour découvrir qu’il existe bien pour chacun de nous un scénario pré-écrit, très tôt dans l’enfance – avant trois ans – qui contient les croyances positives qui nous permettent de réussir et de nous dépasser et des croyances négatives que nous activons pour faire non consciemment de mauvais choix, souvent les mêmes mauvais choix.
La bonne nouvelle est que si nous prenons conscience de notre scénario, nous pourrons agir dessus.
Définition du scénario pour Éric Berne
« Un plan de vie inconscient reposant sur des décisions prises dans l’enfance, renforcées par les parents, justifiées par les événements ultérieurs, aboutissant à une fin prévisible et choisie. »


Les travaux d’Éric Berne, dont Taibi Kahler va s’inspirer, trouvent un développement dans les recherches sur la Process Communication.
Le concept des « états du Moi » trouve écho dans celui des « parties de personnalité », celui des « transactions » dans les « canaux de communication ». Le concept des soifs, telles que le besoin de reconnaissance et de structure, prend la forme des huit besoins psychologiques et, bien sûr, le concept de « scénario de vie », clé de voûte des travaux de Berne, se retrouve dans les six schémas d’échec et structure de phrase identifiés par Taibi Kahler sous les appellations : Toujours, Jamais, Après, Tant que, Presque 1 et Presque 2.
Une erreur souvent commise par les formateurs ou consultants proposant l’analyse transactionnelle dans leurs stages et séminaires est de prêter à Éric Berne plutôt qu’à Taibi Kahler la paternité du passionnant concept des comportements drivers (« petites voix »).

Adaptation et types de personnalités :
les travaux de Paul Ware
Paul Ware, médecin psychiatre, fait dans les années 1970 et 1980 un travail considérable sur la prise de contact avec des patients psychotiques en identifiant ce qu’il appelle les « adaptations ».
À partir des travaux de Shapiro, et suivant lui aussi des pistes ouvertes par Kahler, il intègre dans sa recherche les critères psychiatriques du DSM-IV et va finir par intégrer à partir des travaux de Kahler les six types de Personnalité qu’il étend à la notion d’adaptations.
Chez Kahler, ces adaptations inadéquates à la réalité, qui sont alors au nombre de sept, s’appellent à cette époque : hypersensibles, persévérants, cycliques, travaillomanes, lunaires (rêveurs éveillés), rebelles et manipulateurs. Paul Ware dans son modèle pathologique les nommera « désordres » et les intitulera : histrioniques, paranoïdes, anti-sociaux, obssessifs compulsifs, schyzoïdes et passif agressifs.
Des portes pour communiquer
Paul Ware émet l’hypothèse que les individus développent un mode d’adaptation spécifique pour survivre à la pression de l’existence.
C’est lorsque les comportements qui en résultent sont inadaptés qu’ils causent des difficultés génératrices de détresse et qu’ils peuvent devenir un désordre de la personnalité.
Paul Ware fait d’abord l’hypothèse que pour communiquer ou recréer le contact avec ces patients présentant un « désordre » du comportement, il existe trois zones de contact qu’il appelle des « portes » :
la porte d’entrée, le point de contact privilégié ;

la porte visée, point en développement ;

la porte piégée, à éviter à tout prix au risque d’un blocage de l’échange.


Les trois portes possibles (zone de contact avec une personne) sont la pensée, les émotions, et les comportements.
Tout en intégrant une partie des travaux de Kahler sur les comportements drivers, il trouve à la Process Com une perspective de réponse forte à la question : comment recréer un contact positif avec une personne sous stress ?
Kahler, dans ses recherches, retrouve ces trois accès, l’un pour entrer en contact (porte d’entrée), l’autre pour motiver (porte visée), l’autre à éviter (porte piégée). Ainsi naîtront non pas trois portes possibles pour entrer en communication, mais bien six que Kahler appellera les « perceptions ».
Dès les années 2000, le Dr Paul Ware intègre la Process Com pour faciliter les interventions thérapeutiques sur les désordres de la personnalité. Ce qui revient à dire qu’il suggère aux thérapeutes d’utiliser la Process Communication pour entrer en contact et créer la relation avant tout acte thérapeutique. Au-delà de ses travaux psychiatriques, il a développé avec son épouse, le Dr Lisa Harper-Ware, une application à la thérapie familiale du modèle Process Com. Ce modèle se montre particulièrement efficace pour établir une communication et un contact positif entre les différents membres d’un « système familial » et permet à de nombreuses personnes de mettre en place des liens de communication positifs et durables.



La NASA apporte sa pierre à l’édifice
Dans les années 1970, le psychiatre recruteur de la NASA, le Dr Terry McGuire doit relever le défi de recruter des équipages à qui l’on confiera une mission aujourd’hui encore considérée comme le plus grand pas de l’humanité…
Lors de conférences qu’il est venu animer en 2005 à Paris cet homme absolument charmant et un peu lunaire (si, si !) racontait que la première partie de sa carrière fut consacrée à la résistance humaine à la douleur physique puis psychologique. Son récit souvent effrayant et parfois drôle nous permet de comprendre pourquoi, un beau jour, fatigué de voir souffrir, Terry McGuire change son angle de vue pour travailler sur la prévention de la douleur psychologique et l’identifier avant qu’elle ne devienne pénible.
Il entend parler en 1978 d’un jeune psychologue brillant qui prétend être capable de prédire, après quelques minutes seulement d’entretien, ce que seraient les comportements de stress léger ou sévère de cette personne dans une situation désagréable. Ce diagnostic permet au docteur Kahler de proposer un mode d’intervention et de training pour que la personne concernée puisse arrêter les processus de stress en les identifiant très tôt. Empêcher le scénario négatif de s’écrire tout seul en quelque sorte…
Recruter des astronautes
Terry McGuire invite ce jeune psychologue à participer à une vague de recrutement pour la NASA. Il est tellement impressionné qu’il fera subventionner par la NASA des recherches supplémentaires pour pouvoir établir un questionnaire identifiant la structure psychologique d’un individu et développer l’observation de nouvelles composantes hors stress, telles que :
le style de management dominant ;

les environnements préférentiels ;

les canaux de communication ;

le mode de langage adapté (perceptions).


Ceci aboutira en 1982 au Process Communication Model, lequel permet à une organisation de proposer à ses acteurs un modèle de communication, de management de la motivation et du stress qui couvre les quatre domaines clés de l’intelligence émotionnelle (Goleman-Boyatsis-McKee) :
connaissance de soi ;

reconnaissance de l’autre ;

gestion de soi ;

gestion de la relation en groupe.




Un futur président comme ami
Au début des années 1980, Taibi Kahler vit dans l’Arkansas, à Little Rock. Il a pour voisin un jeune couple prometteur. Bill et Hillary (ce sont leurs prénoms) cherchent quelqu’un pour les aider à se débarrasser d’un malfaiteur qui appelle régulièrement leur foyer et menace leur fille. Si Bill Clinton n’est pas encore Président, c’est déjà un personnage important de la scène politique et la potentielle menace n’est pas à prendre à la légère.
Taibi Kahler est appelé pour cet incident, fort d’une réputation de psychologue efficace. Lors de l’appel suivant, c’est lui qui décroche le téléphone. L’homme se rendra lui-même à la police un peu plus tard.
Cette anecdote explique comment les Clinton et Kahler ont initié leur longue relation aussi bien amicale que professionnelle.
Jusqu’où l’administration américaine a développé la Process Com est une chose qu’il n’est pas facile à savoir précisément, et peu de sources sont autorisées à en parler. Disons simplement que pendant de nombreuses années la Process Com est entrée dans le quotidien de cette grande administration.
Quant à Bill Clinton, il fera appel à Taibi Kahler pour des conseils au long de sa carrière.
Taibi Kahler : une brève biographie
Aujourd’hui président d’honneur de Kahler Communications Inc. dont le siège est à Little Rock (Arkansas) et qui est présente dans les principales villes américaines.
Taibi Kahler obtient plusieurs doctorats en sciences humaines, (Ph. D., MS et BA) en particulier en développement de l’éducation des enfants et vie de famille.
Il est psychologue clinicien et conseille aussi bien dans le domaine de la vie familiale que de l’environnement professionnel.
Plus d’un million de personnes dans le monde ont demandé à passer son profil de personnalité, le Process Com Profile et est invité par le Dr Terry McGuire, psychiatre auprès de la NASA à participer au recrutement des équipages.
Membre de treize organisations nationales (États-Unis) et internationales, il se distingue dans la population des QI les plus élevés de la planète.
Il est l’ami et le conseiller en communication de l’ex-président américain Bill Clinton depuis toujours et a contribué aux travaux de l’administration américaine au travers de son modèle de communication et management (PCM) et son modèle de psychothérapie (Process Therapy).
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