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Copyright du modèle Process Com®

Les éléments du modèle Process Communication®, utilisés ici avec l’aimable autorisation de Taibi Kahler, ne peuvent être imprimés ou reproduits en tout ou partie sous quelque forme que ce soit, électronique, mécanique ou photographique, non plus que traduits ou inclus dans aucun document, base de données ou système de recherche, ou encore utilisés sous forme informatique, sans l’autorisation écrite de Kahler Communications, Inc. 11815 Hinson Rd., Little Rock, Arkansas 72212, e-mail : kahlercom@aristotle.net ou de son représentant pour la France : Kahler Communication France – Le vieux moulin du Béchet – 27120 Croisy-sur-Eure. Tél. : +33 2 32 22 22 50 – e-mail : kcf@kcf.fr.


De plus, seul un formateur certifié par Taibi Kahler ou son représentant peut enseigner le modèle, ou utiliser tout ou partie du modèle pour animer des séminaires de formation.

Enfin, seul Kahler Communications, Inc. ou ses représentants peuvent établir un inventaire de personnalité sur la base du modèle.




AVANT-PROPOS

LE MODÈLE PROCESS COMMUNICATION® remonte à trente-cinq ans, élaboré lors de mes observations cliniques et des recherches que j’ai faites à ce propos. Depuis, le modèle s’est largement répandu dans des secteurs comme l’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 à ce jour bénéficié de leur profil de personnalité et/ou participé à un séminaire, dans plus de vingt pays dans le monde. Enseignés dans les universités, étudiés dans une douzaine de mémoires ou thèses et présentés dans de nombreux ouvrages, les concepts de la Process Communication® sont largement repris et utilisés.

Le cœur de la Process Communication® réside dans la construction 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 mêmes, ou la Phase et la Base sont différentes. Si ce sont les mêmes, la personne développe la motivation psychologique principale correspondante, et adoptera les comportements sous stress correspondants. Si la Base et la Phase sont différents, la personne développera deux motivations psychologiques différentes, l’une principale, l’autre secondaire, et adoptera l’un et l’autre des deux types de comportements sous stress, l’un de manière courante et l’autre en cas de stress fort.

Bruno Dusollier explore les avantages et les inconvénients potentiels pour les personnes qui ont leur Base et leur Phase différentes. Analysant les relations inter- et intra-personnelles de chacune des quinze combinaisons possibles Base/Phase, Bruno présente et fait l’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 potentielles 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’être « étiqueté » ou jugé. Pour le consultant professionnel ou le coach, le livre devient un manuel riche d’enseignement – un outil de référence, lui fournissant des pistes concrètes pour parfaire l’accompagnement de son client sur la voie de la prospérité personnelle et professionnelle, et du succès.

Taibi Kahler, Ph.D,

auteur du modèle Process Communication.

novembre, 2005




PRÉFACE

Le modèle Process Communication® développé par Taibi Kahler occupe désormais une place de choix parmi les théories de la personnalité. À 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 modèle « tape dans le mille » avec un client. Le diagnostic me permet alors de décliner l’ensemble de la Process Communication® en fonction de la problématique apportée : motivations, croyances préférentielles, éclairage des conflits, mode de communication, sortie de stress, etc.

Largement répandue dans le monde de l’entreprise, 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-même », mais aussi sur la façon dont il 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 intrinsèques de simplicité et profondeur du modèle soulignées par Bruno Dusollier au début de son ouvrage. Simplicité, parce que le génie de Taibi Kahler fut de se restreindre à seulement six types de personnalités aux noms évocateurs (Empathique, Rebelle, Persévérant, Promoteur, Travaillomane, Rêveur) et profondeur, parce qu’on peut grâce à lui aller très loin dans la compréhension de soi et des autres.

Utilisée à bon escient et avec compétence, la Process Communication® permet ainsi d’effectuer assez rapidement un diagnostic de personnalité. Mais cette pertinence porte en elle-même ses propres pièges et les tentations ne manquent pas pour le coach : porter sur l’autre un diagnostic hâtif (et parfois définitif), se couper de sa propre intuition et surtout, hélas, enfermer l’autre dans un schéma déterministe où son psychisme serait réduit à une combinaison 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 modèle n’est qu’un modèle… ».

Écartons ces perspectives réductrices et venons-en à présent à une difficulté d’utilisation du modèle Process Communication® peu explorée jusqu’à présent. Il arrive en effet, même lorsqu’un diagnostic est pertinent, qu’un client présente des facettes contradictoires de personnalité. Il nous décrit des comportements aux antipodes l’un de l’autre et nous parle de conflits psychologiques internes, comme s’il 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 connaître. Grâce aux concepts de « base » et de « phase » de personnalité du modèle, et en explorant systématiquement la façon dont celles-ci se conjuguent, nous apprenons comment une même 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 où l’on a envie d’habiter maintenant).

Si l’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, après avoir rappelé les fondements de la Process Communication®, explore ensuite de façon méthodique chacun des « couples de personnalités » qui peuvent coexister au sein d’une même personnalité. Il nous décrit les points forts de ces bipolarités et explicite les mécanismes par lesquels elles peuvent mener à des échecs prévisibles. Cette étude nous livre ainsi de précieuses clefs pour éviter les « scènes de ménage » et parvenir à une « harmonie conjugale » chez une même personne.

Puisse ce livre aider les professionnels de la relation à mieux accompagner leurs clients et permettre à tous les lecteurs de mieux se connaître.

François DELIVRÉ1



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






REMERCIEMENTS

Avant de clore l’écriture de ce livre, je voudrais remercier toutes les personnes qui, tant professionnellement que personnellement, m’ont aidé à progresser dans mon métier de consultant/ formateur/coach, dans ma propre compréhension de moi-même et dans ma communication, me permettant aujourd’hui d’en restituer un peu l’essence dans ces lignes :

Je dois ma connaissance du modèle à Gérard Collignon, qui m’a transmis sa passion pendant les quatre années durant lesquelles nous avons été associés au sein de Kahler Communication France.

Je dois, et nous devons tous au génie de Taibi Kahler, reconnu par Bill Clinton lui-même, la finesse de description des six types de personnalité, la justesse des comportements sous stress, la pertinence du lien entre Stress et Besoins Psychologiques…

Je dois à Vincent Lenhardt de m’avoir engagé, dans mon parcours CT®1 de formation au coaching, sur la voie d’une construction identitaire professionnelle plus épanouissante et plus sereine.

Je remercie également, sans pouvoir les citer toutes individuellement, les personnes qui m’ont fait progresser dans mon parcours professionnel. Je pense en particulier aux consultants avec qui j’ai travaillé au sein du cabinet Bossard, pour m’avoir fait partager leur exigence, leur rigueur, leur sens du concret, leur goût de l’action et du changement. Je pense à plusieurs de mes collègues de l’Afnor, qui m’ont fait découvrir l’art du consensus et m’ont fait progresser dans celui du management. Je pense aussi aux formateurs certifiés Process Com® avec qui nous avons agité, bousculé, remis en cause, dépecé… le modèle au cours de toutes ces nombreuses et agréables journées d’études, et à qui je dois nombre d’anecdotes ou illustrations citées dans ce livre.

Je remercie aussi tous les participants à mes séminaires, et toutes les personnes de mon entourage qui se sont prêtées, certes le plus souvent à leur insu, à mes observations !

Je voudrais enfin remercier Jacqueline Moye et Pascal Legrand pour leur vision professionnelle de consultants et coachs, François Charpe pour sa vision de manager,Taibi Kahler et Gérard Collignon pour leur apport technique sur le modèle, dans la relecture de ce livre avant sa version définitive.
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Introduction

LA PROCESS COM®, QU’EST-CE QUE C'EST, À 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 collègues, clients, etc.

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

Ce modèle m’a fait considérablement progresser dans ma compréhension de la nature humaine – en particulier de moi-même et des relations avec mon entourage, tant professionnel que personnel.




La Process Com® est un modèle

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

Beaucoup de modèles de ce type existent. Taibi Kahler n’est pas le premier à s’y essayer, à commencer par Éric Berne, inventeur de l’Analyse Transactionnelle, à laquelle Taibi Kahler a largement contribué, en lui apportant en particulier la notion de mini-scénarios.

J’apprécie personnellement le modèle Process Com® pour le bon équilibre qu’il offre entre simplicité (six types de personnalité seulement) et profondeur (vous pouvez aller loin dans la compréhension de vous-même ou des autres, ce livre tente de le montrer). Je l’apprécie aussi pour son champ large d’application : communication entre les personnes, management, compréhension et gestion du stress (certainement l’un des meilleurs modèles 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 modèle et ne dit pas tout de la réalité

De même que la carte routière ne vous donnera pas les odeurs ou le paysage, ni ne vous permettra de rencontrer les habitants – ce que seul le voyage sur place vous offrira –, un modèle 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 progrès pour soi-même et ses relations :



- Ainsi, parfois, des participants à mes séminaires me disent attendre de cette formation de pouvoir vaincre leur timidité. Il est clair que le modèle ne répond pas directement à cette question, certainement plus complexe. En revanche, beaucoup de ces personnes disent avoir trouvé dans la formation de bonnes pistes de progrès, en considérant leur comportement, le plus souvent rattaché aux types Empathique, Rêveur, parfois Travaillomane.


- De même, dans le chapitre 3, consacré de manière plus spécifique à 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 là, se réduire à la Process Com® : ce serait comme réduire le métier d’ébéniste au seul maniement du ciseau à bois !




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

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



- le premier, de présenter le modèle Process Com® de manière simple et accessible par tous (chapitre 1). Vous trouverez ainsi davantage d’histoires ou d’illustrations de comportements que de théorie. Ce sera – pour vous qui avez participé à un séminaire Process Com®– un bon complément, une autre manière d’approfondir votre connaissance du modèle. Et pour vous, qui n’avez pas participé à un séminaire, je souhaite que cet ouvrage vous éclaire sur le plus passionnant des sujets : vous-même et vos relations. Je l’ai écrit en pensant à vous, en expliquant chaque terme utilisé en langage courant. J’espère 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-même un couple Base/Phase Travaillomane/Persévérant (les Zones de perception sont très proches, les Besoins Psychologiques le sont également) qu’un couple Empathique/Rêveur (dont les Besoins sont parfaitement contradictoires : être 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 manière systématique ce qui peut se passer chez un même individu entre sa Base et sa Phase quand celles-ci sont différentes, 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, à 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 à Taibi Kahler et son modèle, insistant sur les rôles fondamentalement différents de la Base et de la Phase, dans les comportements d’un individu.

Et comme j’utilise moi-même ce modèle pour communiquer et coacher, j’ai consacré le dernier chapitre de ce livre à ces deux thèmes, complétés par des cas concrets. En particulier, j’ouvre 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 consultante, de Base Travaillomane et de Phase Rebelle (chapitre 3).








1


LA THÉORIE : LE MODÈLE PROCESS COMMUNICATION (PCM)

LA Process Com® EST À LA FOIS UN OUTIL DE COMMUNICATION et un modèle de découverte et de compréhension de sa propre personnalité et de celles des autres.

La compréhension des personnalités nous donne des clés pour communiquer de manière plus efficace, réagir de manière appropriée aux sollicitations de notre entourage, construire dans le court terme aussi bien que dans le long terme des relations constructives.

La Process Com® a été progressivement développée par Taibi Kahler, docteur en psychologie, depuis les années 1970, en s’appuyant sur ses observations des relations et du management des entreprises américaines. La NASA en particulier, l’un de ses premiers clients, utilise son modèle pour recruter ses astronautes et constituer des équipes homogènes. Bill Clinton, gouverneur de l'Arkansas, a suivi les séminaires de Taibi Kahler.

Les travaux scientifiques de Taibi Kahler ont été couronnés par le prix scientifique Eric Berne1 en 1977.

Dans ce chapitre, nous allons présenter les outils qui vont nous permettre de décrire avec précision les six types de personnalités. Chacun de nous ayant une combinaison originale de ces six types, nous étudierons ensuite la construction de l’immeuble de personnalité (page 69). Les développements nous serviront à étudier dans un dernier paragraphe, l’identification des types de personnalités de nos interlocuteurs.




LES OUTILS UTILISÉS PAR LE MODÈLE

Dans son modèle,Taibi Kahler décrit six Types de Personnalité (Travaillomane, Persévérant, Empathique, Rebelle, Promoteur, Rêveur), que nous possédons tous dans une combinaison qui nous est propre. Chacun de ces types est décrit en utilisant les dix outils principaux suivants :



- 1er outil :les points forts,


- 2e outil :les zones de perceptions,


- 3e outil :les signes extérieurs de personnalité,


- 4e outil :les canaux,


- 5e outil :les styles de management,


- 6e outil :la matrice d’interaction,


- 7e outil :les besoins psychologiques,


- 8e outil :le premier degré de stress :les drivers,


- 9e outil : le deuxième degré de stress : les mécanismes d’échec et les masques,


- 10e outil :les scénarios.



Ainsi, le modèle pourrait être représenté sous la forme d’une grande matrice de six lignes (les six Types de Personnalité) sur dix colonnes (les dix outils). Sans la construire de manière aussi formelle, le paragraphe suivant, consacré aux Types purs, en décrit les lignes (les Types) en utilisant pour chacune les dix outils.

Avant d’entrer dans la description des dix composantes, un outil, emprunté à l’Analyse Transactionnelle, permet d’introduire une distinction entre communication et mécommunication, c’est-à-dire entre une communication positive, constructive, coopérante, et une mauvaise communication ou non-communication. Voyons cela.


Les Positions de Vie

Cet outil que j’emprunte à l’Analyse Transactionnelle, risque de vous paraître vraiment simple, voire simpliste. Il est en fait très efficace pour distinguer la Communication positive de la Mécommunication, et pourra rapidement devenir un clignotant essentiel dans votre communication.

Il consiste en une grille à quatre cases (figure 1.1), que vous pouvez utiliser à tout instant pour analyser votre position ou celle de votre interlocuteur : Que se passe-t-il dans la tête de la personne à un moment donné, indépendamment de la position réelle de son interlocuteur ? Comment vit-elle ou aborde-t-elle la relation ?
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Figure 1.1






Êtes-vous :



- dans une position d’Attaque, représentée en haut à gauche de la grille, en domination de votre interlocuteur ? Attention, il ne s’agit pas d’une analyse objective : au contraire, il s’agit d’observer votre attitude, indépendamment de la réalité objective et de la position de l'interlocuteur2.


- en position de Démission (– / –), préférant finalement que vous-même et votre interlocuteur perdiez tous les deux, plutôt que de voir ce dernier gagner quoi que ce soit ?


- dans une position de Défense, manquant d’envie d’entrer ou de rester dans la relation, ou bien de confiance en vous, vous repliant ou vous faisant plaindre en position de victime ?




Dans ces trois positions, vous êtes, au sens de la Process Com®, en situation de Mécommunication.


Ou plutôt, êtes-vous en position d’Écoute, de Coopération, prêt à construire avec votre interlocuteur, à reconnaître une erreur, avec des sentiments positifs ?


Vous êtes alors, au sens de la Process Com®, en situation de Communication.

On peut affiner cet outil en lui adjoignant une notion complémentaire :les positions haute et basse3 du (+/+), représentées figure 1.2.

Cette notion permet d’évaluer et de choisir sa position tout en restant (+/+), soit en prenant le leadership de la relation : posant les questions, proposant une argumentation ou une méthode, etc., soit en adoptant une position d’écoute, voire de silence, laissant à l’autre le leadership. Il est à noter toutefois que, plus on veut prendre le leadership, plus on se rapproche du (+/– ), risquant d’y tomber, et plus on se met en écoute, plus on risque de tomber dans le (– / +).

Je vous invite à utiliser cet outil des Positions de Vie le plus souvent possible, en particulier pour vous observer et vous gérer vous-même : facile d’emploi, il permet d’éviter nombre de dérapages dans sa communication ! Mais il suppose de croire qu’en effet, une bonne communication positive est « payante » dans ses relations.
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Figure 1.2









Les dix outils principaux4


1er outil :les Points forts

Il s’agit de trois qualificatifs descriptifs de chaque Type de Personnalité, trois qualités spécifiques que nous développons dans chacun des étages de notre immeuble, et en particulier au niveau de notre Base et de notre Phase. Ces qualificatifs sont décrits et indiqués pour chaque Type de Personnalité au chapitre suivant, dans la description des six Types Purs.




2e outil :les Zones de Perception

Chacun de nous perçoit le monde qui l’entoure à travers des filtres, qui nous font voir principalement certaines parties de la réalité. T. Kahler a nommé ces filtres « zones de perception » et en propose six : deux zones sont dans la Pensée : l’une collecte les données objectives et les faits, l’autre filtre les Opinions sur les choses, les gens et les événements. Une zone concerne les Émotions, par elle, nous ressentons à la fois nos sentiments et nos ressentis provenant de nos cinq sens. Trois zones concernent l’Action :



- l’une est action pure saisissant les opportunités ;


- l’autre est action imaginée, sans passage au réel immédiat, une action dans la tête, si l’on peut dire, ce qui la rapproche de la zone de pensée ;


- la troisième est réaction à ses propres émotions et à son ressenti, ce qui la rapproche de la zone des émotions.
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Figure 1.3






Ces six zones sont plus longuement décrites avec les types purs, au chapitre suivant.




3e outil : les Parties de Personnalitéou signes extérieurs de personnalité

Dans le modèle Process Com®, Taibi Kahler propose d’observer les signes extérieurs de personnalité, correspondant peu ou prou à l’expression non verbale d’une personne. On distingue quatre Parties de Personnalité, qui se repèrent à l’aide de cinq critères, le tout décrit dans le tableau 1.1. Notons toutefois que ces éléments reflètent uniquement la partie positive d’un individu, à l’exclusion de tout comportement sous stress décrit plus loin.




4e outil :les Canaux

Taibi Kahler propose d’utiliser, selon la personne à qui l’on parle, l’un des quatre canaux suivants, qui sont quatre manières de s’exprimer :



- le canal directif, qui permet d’engager l’autre dans l’action. Il est ferme sans être agressif, déterminé. Le niveau d’énergie est plutôt élevé ;


- le canal informatif/interrogatif, qui permet d’échanger des informations, comme entre deux ordinateurs. Le ton est neutre, sans émotion particulière ;


- le canal ludique/émotif, qui privilégie les exclamations, les interjections et permet d’exprimer spontanément ses envies, ses réactions immédiates, sans que cela passe par la pensée :« Ouah ! » « Génial ! » « J’adore ! » « Bouh, je n’aime pas ! ». Le ton est plutôt enjoué et plein d’énergie ;


- le canal nourricier, qui permet de partager ses émotions et son ressenti avec son interlocuteur, de manière proche, chaleureuse, attentionnée. Le ton est doux et plus faible.
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Tableau 1.1








5e outil :les Styles de management

Les styles de management proposés par Taibi Kahler sont, comme les canaux auxquels ils se réfèrent, au nombre de quatre5 :



- le style autocratique, qui peut être associé au canal directif, est centré sur l’action, les résultats à atteindre, et privilégie l’objectif sur les moyens. Les personnes sont mises à contribution en fonction de leurs capacités et de leur efficacité. L'efficacité vient de la clarté de l’objectif et de la précision des ordres donnés ;


- le style démocratique, qui peut être associé au canal informatif/interrogatif, consiste à recueillir des informations et les avis des autres avant de prendre une décision. Elle fait appel à la réflexion de tous. La décision prise sera expliquée, circonstanciée, et sa mise en œuvre sera commentée et expliquée. Les personnes ne sont pas prises en compte en tant qu’elles-mêmes, elles sont sollicitées pour leur capacité de réflexion et leurs connaissances. L'efficacité vient de l’implication dans le débat et du partage des compétences ;


- le style « laisser faire », associé au canal ludique/émotif, qui fait appel à la créativité et à l’initiative de tous. Il privilégie la circulation d’information informelle, les contacts, les rencontres, renvoyant chacun à sa responsabilité et son autonomie. Un cadre large est fixé tel que l’objectif général ou le résultat à atteindre… le reste est laissé à la libre appréciation de chacun. L'efficacité vient de la liberté laissée à chacun ;


- le style bienveillant, associé au canal nourricier, qui prend d’abord les personnes en compte, et privilégie leur entente, l’harmonie entre elles, le fonctionnement des équipes. L'efficacité vient de la qualité des relations entre les personnes.






6e outil : la Matrice d’identification

Les six Types de Personnalité peuvent être repérés sur un graphique à deux axes (figure 1.4). L'axe horizontal situe les personnes selon qu’elles s’intéressent davantage aux tâches (à droite du graphique) ou plutôt aux personnes (à gauche du graphique). L'axe vertical distingue, en haut, les personnes qui trouvent en elles-mêmes leur motivation pour agir, et en bas, celles qui, pour agir, s’appuient sur l’extérieur d’elles-mêmes, qu’elles aient besoin de directives, du contact avec d’autres, ou d’opportunités à saisir.
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Figure 1.4









7e outil :les Besoins Psychologiques

La notion de Besoin Psychologique est fondamentale dans le modèle de Taibi Kahler. Satisfaire le Besoin suscite la motivation de la personne, son envie d’agir, de poursuivre la relation, de construire et de coopérer… Inversement, si la personne ne trouve pas satisfaction à ses Besoins Psychologiques, elle adopte des comportements négatifs, que, dans le modèle, nous appelons Stress (voir plus loin dans ce chapitre).

Taibi Kahler recense huit Besoins Psychologiques, listés dans le tableau 1.2, et que nous cherchons tous à satisfaire, bien sûr à des degrés divers.
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Tableau 1.2






Après avoir pris connaissance de ces huit besoins, je vous invite à vous interroger sur chacun en ce qui vous concerne. Remplissez le tableau 1.3, en indiquant en face de chaque besoin, quand, pour la dernière fois, vous avez eu le sentiment de le satisfaire, et, dans la troisième colonne, les réflexions que vous en tirez, telles que : « Je le satisfais très fréquemment », « C'est indispensable pour moi », « Je ne vois pas quand j’ai satisfait ce besoin qui me paraît très étranger », « Pour satisfaire ce besoin, je pourrais faire ceci ou cela plus fréquemment », etc.

Vous pourrez compléter ce tableau chaque fois que vous lirez dans ce livre la description d’un Type de personnalité et de ses Besoins Psychologiques, et en vous observant vous-même dans les jours ou semaines à venir.
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