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Avant-propos


La liberté de choisir sa vie


Outil de communication et de développement personnel, la PNL offre des méthodes accessibles à tous pour mieux se connaître, s’épanouir et mieux gérer les difficultés relationnelles. Depuis plus de trente ans, la PNL a fait ses preuves et conquis un vaste public, grâce à son efficacité remarquable et à la clarté de ses techniques. La PNL s’est construite sur les bases de la psychologie, la psychothérapie, la communication et l’anthropologie. Elle rassemble une synthèse des découvertes les plus remarquables, sous forme de techniques applicables à de nombreuses situations personnelles et professionnelles.


Au fil de ces pages, vous allez apprendre à observer avec une précision inégalée, à développer votre intuition et votre sens de l’adaptation. Vous apprendrez aussi, étape par étape, à mettre en pratique les techniques les plus intéressantes pour comprendre vos difficultés et atteindre vos buts de développement personnel.


Les situations que chacun vit et gère au quotidien ne sont ni simples, ni faciles. La PNL prend ses sources dans l’observation des situations de communication et ses réponses reflètent nécessairement la complexité des expériences. Le lecteur familiarisé avec les sciences humaines ou le développement personnel trouvera facilement ses repères ; pour ceux qui débutent, ou cherchent à s’informer, nous leur recommandons d’effectuer les exercices et de se référer au lexique.




Réussir sa vie n’est pas le fruit du hasard, mais exige des choix vraiment adaptés et personnalisés. La liberté de choisir sa vie demande un réel investissement personnel, il faut apprendre à se connaître et à se sentir à l’aise dans les situations relationnelles. Les outils puissants et fiables de la PNL, assortis d’un peu d’assiduité, vous permettront d’atteindre facilement ces objectifs.


Comment utiliser l’ouvrage ?


Chaque section comprend :




	un exposé du sujet présenté, les points importants sont rédigés en gras ;


	des exemples pratiques ;


	des exercices qui peuvent êtres effectués seul, à deux ou trois personnes ; l’indication SOLO, DUO ou TRIO le précise alors.





Vous disposez également :




	d’un lexique des termes utilisés en PNL et de certains mots utilisés en psychologie ; ils sont indiqués en italique la première fois qu’ils apparaissent dans le texte ;


	d’un index des exercices ;


	d’une bibliographie.
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À lire avant de commencer !


Une définition précise de la PNL


Le sigle PNL est l’abréviation de programmation neurolinguistique (en anglais NLP, neurolinguistic programming).


Si l’on vous pose la question :


– « Au fait, c’est quoi la PNL ? »


Vous pouvez répondre sans risque d’erreur : « C’est de la psychologie appliquée ! »


La PNL consiste en l’étude des réalités psychologiques individuelles et l’élaboration de moyens d’observation, de codification et d’action. Autrement dit, on observe les comportements, on relève des régularités, on tente ensuite de classer les observations et d’élaborer des stratégies adaptées aux difficultés qu’on rencontre.




Le terme « programmation » fait référence à la comparaison entre l’ordinateur et le cerveau qui crée et applique des « programmes » de comportements. Ce terme désigne les processus dynamiques de perception et de représentation sensorielle, d’organisation de la pensée et les comportements.


Le terme « neurolinguistique » concerne la prise en charge par le système nerveux des informations sensorielles et leurs manifestations dans le langage et le comportement.





Sous la métaphore informatique se cache un puissant outil d’observation et d’intervention. L’extrême complexité du cerveau et celle des réalités psychologiques peuvent être comprises plus facilement, si on les compare à un ordinateur. La PNL s’intéresse à la manière dont nous captons les informations dans notre environnement, puis à ce que nous en faisons. La PNL effectue une lecture de notre vécu et de nos différences personnelles observables dans nos comportements. Cette lecture cherche plus à décrire qu’à interpréter. La PNL observe des faits et met en évidence ce qui les relie logiquement, c’est-à-dire le « programme ». À l’inverse de nombreuses méthodes qui explorent les causes invisibles d’un problème pour y puiser des explications, la PNL trouve des ressources utiles dans les manifestations visibles et l’expérience personnelle. La PNL a pour ambition d’aider les personnes à trouver en elles-mêmes les moyens d’atteindre leurs objectifs.


Un peu d’histoire


En 1972, à l’université de Santa Cruz, Californie, Richard Bandler, psychologue, et John Grinder, linguiste, se rencontrent et mettent en commun leurs savoirs et expériences, pour élaborer ce qui deviendra la PNL.


Deux principales sources de référence forment le paysage conceptuel :




	les travaux des chercheurs appartenant au groupe de l’école de Palo Alto1, regroupant des spécialistes de la communication et des sciences humaines : Gregory Bateson, philosophe et anthropologue, Paul Watzlawick, psychiatre, Edward. T Hall, ethnologue ;


	le travail de psychothérapeutes célèbres, notamment les psychiatres Fritz Perls (inventeur de la Gestalt) et Milton Erickson2, pour son utilisation très personnelle de l’hypnose.







Les fondateurs de la PNL, Richard Bandler et John Grinder, travaillent sur le thème de l’excellence dans la communication et explorent différents types de situations pour repérer leurs caractères communs. Ils partent du principe qu’il est possible de mettre à jour les caractéristiques produisant l’excellence dans diverses situations de communication. Pour Bandler et Grinder, l’excellence se mesure en fonction du résultat obtenu, de son adéquation à l’objectif recherché et de l’économie des moyens mis en œuvre. La psychothérapie devient bientôt leur principal champ d’investigation, car elle permet de produire des changements de comportement parfois très importants. Ils en mesurent alors l’excellence, selon l’atteinte d’objectifs clairement définis et la rapidité des résultats.


Grâce à l’observation minutieuse d’innombrables enregistrements vidéo, ils parviennent à mettre en évidence des éléments constants dans toute situation de communication efficace.


Des modèles d’efficacité vont bientôt apparaître, ils seront appliqués à la psychothérapie, au développement personnel, mais aussi à des contextes très différentes : relations parentales, éducation, enseignement, management, vente, négociation, etc.


Les points de départ


L’observation


Examinons comment nous comprenons, en PNL, la réalité psychologique. L’idée, c’est que notre premier contact avec toute expérience est sensoriel : nous voyons, entendons, sentons ce qui nous entoure, sans oublier nos propres sensations. Le système nerveux prend en charge ces informations, les identifie et nous permet de leur donner un sens. Avec ces informations, nous allons réagir à la situation par notre comportement, à la fois verbal et non verbal.




Bandler et Grinder insistent beaucoup sur les immenses possibilités cognitives de chaque être humain qui, pour continuer avec la métaphore informatique, va pouvoir « programmer » son cerveau et produire des comportements en réponse aux situations qu’il traverse. La PNL affirme donc que nous pouvons apprendre à nous adapter, mais que nous avons aussi tendance à répéter les mêmes « programmes », même s’ils ne sont pas satisfaisants, car il est plus facile de refaire quelque chose que l’on connaît plutôt que d’innover. La tâche à accomplir consiste à repérer les « programmes » inadaptés, découvrir ce qui ne marche pas et créer les conditions nécessaires pour pallier ce dysfonctionnement.


Lorsque nous explorons l’expérience de quelqu’un, nous cherchons à éclaircir cinq éléments :


L’observation du comportement extérieur (gestes, postures, rythmes, voix, etc.) fournit une masse d’informations, quand on a appris à les identifier.


L’état intérieur, c’est ce que la personne éprouve au moment où elle vit l’expérience. On accède à cette information par des questions telles que « Que ressentez-vous ? », « Quel est votre sentiment ? ».


Les processus internes, c’est-à-dire la façon dont la personne traite les informations, que ce soit ou non conscient. Ce sont les processus internes qui donnent un sens à l’expérience. On y accède aussi par le questionnement, « Que se passe-t-il en vous lorsque vous vivez cette expérience ? », et par l’observation du comportement non verbal qui accompagne la réponse.


Les critères forment souvent la base des enjeux dans une situation donnée. Ils représentent ce que la personne considère comme important dans l’expérience qui se déroule. On accède à ces critères en posant des questions telles que « Qu’est-ce qui est vraiment important pour vous dans cette situation ? ».


Les croyances sont plus difficiles à identifier car elles demeurent inconscientes, bien qu’elles soient le véritable lien logique entre les choix ou les comportements. Mais il ne faut pas les confondre avec les croyances religieuses ou idéologiques, dont on suppose qu’elles ont fait l’objet d’un choix conscient. Les croyances considérées en PNL constituent le cadre de référence dans lequel s’organisent toutes les décisions quelle que soit leur importance. On accède aux croyances en explorant plusieurs expériences dans différents contextes, ce qui permet de trouver les points communs et les liens logiques qui y conduisent.
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Le schéma ci-dessus illustre les cinq éléments d’étude et d’observation en PNL : comportement extérieur, état intérieur, processus internes sont étroitement liés les uns aux autres. On ne peut agir sur l’un d’entre eux sans affecter les deux autres. Si l’on modifie le comportement extérieur, cela agit sur l’état intérieur et les processus internes.


Ces trois éléments constituent l’essentiel de l’expérience, ils se mettent en œuvre dans le cadre de référence formé par les critères et les croyances. On ne perd jamais de temps à observer attentivement, bien au contraire. Richard Bandler rappelle souvent que « La PNL, c’est 95 % d’observation et 5 % d’action ! ».


Les présupposés de la PNL


Communiquer avec efficacité, atteindre l’excellence en communication, c’est obtenir l’objectif fixé : la PNL a étudié le « comment » de l’excellence et propose un ensemble de modèles et de techniques permettant de la décrire et surtout de la mettre en œuvre !


Cependant, la PNL ne détient aucune vérité, n’exclut aucune autre démarche de psychologie appliquée, mais les complète utilement.




Bandler et Grinder ont étudié différentes méthodes, pour n’en retenir que les constantes répondant à leurs critères d’efficacité.


Ni philosophie, ni idéologie, la PNL est un ensemble de connaissances qui nous rend plus attentifs et facilite la vie et les relations avec les autres. La PNL se fonde sur des données observables et quelques hypothèses susceptibles d’évoluer, ce qui doit nous inciter à conserver un certain recul critique.


La PNL considère les personnes avant tout comme des êtres capables de s’adapter et de communiquer. Les présupposés essentiels sont au nombre de trois. Tout être humain possède les ressources nécessaires pour atteindre ses objectifs.




La PNL admet comme présupposé de départ que le « câblage neuronal » de base, c’est-à-dire les dispositifs neurologiques, serait équivalent pour tous. Si tout le monde ne développe pas ce potentiel de la même façon, c’est en raison des conditions psychologiques, relationnelles et sociales, différentes pour chaque individu.





Dans certaines présentations un peu simplistes et hélas trop fréquentes de la PNL, on affirme qu’il suffit d’observer attentivement un comportement, pour en extraire le « programme », l’enseigner à son cerveau pour qu’ensuite il figure dans la palette des choix… Ainsi, on pourrait apprendre instantanément des savoirs que d’autres ont mis des années à acquérir ! Jouer du piano, pratiquer un sport, parler une langue étrangère, avec une totale maîtrise… C’est une façon très mécanique de comprendre les réalités individuelles.


En fait, nous sommes tous uniques, même si nous possédons au départ des données à peu près équivalentes, et chacun de nous possède sa propre représentation du monde. Au cours du développement, chacun acquiert une personnalité particulière faite de traits de caractère, d’aptitudes en certains domaines et de difficultés dans d’autres. Certains auteurs comme Anthony Robbins réfutent cette idée. Robbins prétend en effet qu’il suffit de la volonté et de s’en donner les moyens pour atteindre n’importe quel objectif. Le célèbre Émile Coué, l’auteur de la méthode qui porte son nom (se convaincre soi-même pour arriver aux résultats souhaités), l’avait dit bien avant lui !




Nous préférons penser qu’il y a diversité de personnes et de ressources. Quelqu’un qui met toute son énergie à obtenir un but mobilise des ressources souvent insoupçonnées jusqu’alors.


Quand on se concentre sur son but, on a tendance à considérer les difficultés ou les échecs comme des étapes nécessaires, mais non comme des obstacles infranchissables. C’est le cas notamment de certains hommes politiques qui, battus à maintes reprises, voire désavoués par leur camp, ont continué de croire qu’un jour ils seraient élus pour de bon.


Le psychiatre et psychanalyste Fritz Perls, inventeur de la gestaltthérapie, a beaucoup inspiré les fondateurs de la PNL. Perls a dû toutefois attendre d’avoir 75 ans pour que la valeur de ses travaux soit enfin reconnue ; il ne s’est pourtant jamais découragé d’explorer la voie qu’il avait choisie.


Toutes les techniques de la PNL prennent leur origine dans des comportements observés, vous y reconnaîtrez donc des façons d’agir dont vous avez déjà expérimenté l’efficacité dans votre vie : intuition, flair, talent, instinct. La différence, c’est que la PNL explique comment cela fonctionne, pour construire ensuite des modèles efficaces aisément disponibles.


Si l’on accepte l’hypothèse des ressources présentes en chacun de nous, on comprend qu’il est désormais possible d’utiliser toutes ses possibilités.




En PNL, on admet généralement que tous les comportements ont un but d’adaptation.





C’est d’ailleurs pour cette raison qu’ils peuvent servir de ressource selon les contextes. Les difficultés surgissent quand, face à une situation, nous utilisons un comportement mal adapté, inefficace ou qui produit un résultat non désiré. Quand on est angoissé, cela produit des comportements d’évitement, de fuite, de peur, d’agressivité ou un subtil mélange de tout cela. Si l’on considère ces comportements sous l’angle de l’adaptation, il apparaît clairement qu’ils sont destinés à « protéger » la personne en lui permettant de prendre ses distances vis-à-vis de la situation. Quand on a compris cela, il devient possible de mettre au point une stratégie : par exemple, identifier les occasions de stress et s’y préparer ; on récupère ainsi la possibilité de choisir. La plupart des difficultés psychologiques peuvent se lire comme une absence de choix, mais, dès l’instant où l’on a compris que tous nos comportements peuvent avoir une utilité et servir de ressource, on peut récupérer sa liberté de décision.




En PNL, nous reprenons la phrase du linguiste Alfred Korsysbsky : « La carte est différente du territoire qu’elle représente. »





Pour Korsysbsky, la plupart des difficultés dans les relations humaines venaient de ce que les gens confondaient la carte et le territoire et, plus précisément, les mots avec les choses qu’ils désignaient. On croit agir sur la réalité, en fait, c’est seulement sur une représentation de celle-ci, qui forme notre « carte du réel » individuelle.




En PNL, nous posons que chacun possède sa propre carte du monde et qu’il s’y réfère pour toutes ses décisions, ses choix et ses comportements.





Les problèmes relationnels seront donc compris comme des conflits entre représentations du monde différentes, voire incompatibles : ce qui est vrai pour l’un est faux pour l’autre ! L’attitude de la PNL consiste alors à explorer ce qui caractérise les différentes cartes du monde, à trouver points communs et terrains d’entente, avant d’établir des liens permettant de mieux communiquer.


Quand on est conscient des particularités de sa propre carte de la réalité, on devient plus tolérant car on relativise ses positions. Il est alors possible de venir en aide aux autres de façon vraiment efficace car, au lieu d’imposer ses solutions, on les incite à découvrir et à mettre en œuvre les leurs.


Il en découle que nous comprenons mieux ce qui nous est déjà familier. C’est pourquoi, si nous voulons communiquer et être bien compris, il nous faut utiliser des codes compatibles avec la carte du monde de nos interlocuteurs. Dès l’Antiquité, les philosophes Platon et Aristote préconisaient de s’adresser aux gens en se servant de leur propre vocabulaire ; pour entrer facilement en contact avec les autres, il est indispensable de s’adapter au contexte relationnel et de faire preuve de souplesse.


Ceci s’explique facilement car, chaque fois qu’un fait nouveau se présente, on cherche à le relier à quelque chose de déjà connu pour le comparer, trouver des points de repère et organiser son comportement. Cette tendance à aller toujours vers le plus facile, le déjà connu, peut aussi nous jouer de mauvais tours. C’est le cas par exemple lorsqu’on apprend une langue et qu’on déduit le sens de certains mots en raison de leur ressemblance avec le vocabulaire familier de sa propre langue : on appelle « faux amis » ces mots dont le sens est différent de celui qu’on croit connaître. Cette tendance se manifeste aussi à la base des généralisations, comme nous allons l’étudier plus loin.


Enfin, la pratique de la PNL pose que si, dans une situation de communication, nous changeons notre comportement, celui des autres acteurs change aussi. Ainsi, nous devons admettre avant de commencer que nous ne changerons pas les autres, mais que toute modification de notre propre comportement aura une influence.


La présentation de ces informations vous permet de comprendre pourquoi on classe généralement la PNL dans des démarches de psychologie :




	comportementaliste, car la PNL s’intéresse d’abord aux comportements et privilégie le « comment » au « pourquoi »;


	cognitive, car la PNL postule que l’être humain peut apprendre les connaissances dont il a besoin pour s’accomplir et mieux communiquer ;


	systémique, car la PNL étudie les gens dans leur ensemble et dans leur environnement.











RÉCAPITULONS…


Dans cette partie, vous avez découvert :




	la définition de la PNL ;


	ses hypothèses de travail ;


	le nom de ses fondateurs.








_______________


1. Yves Wikin, dans son livre La Nouvelle Communication (voir bibliographie), présente le mouvement de pensée qui a pris le nom « d’école de Palo Alto » et sert de référence à de nombreuses approches de psychothérapie et de développement personnel.


2. L’hypnose ericksonnienne.









 








Chapitre 1


Un monde sensoriel : le VAK
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Les représentations sensorielles sont à la PNL ce que l’eau est au poisson ! En effet, tout commence par les sens… Dans ce chapitre, vous allez découvrir votre préférence sensorielle, comment l’utiliser et comment identifier celle des autres.


La carte n’est pas le territoire


Ne confondez pas la carte avec le territoire !


Le présupposé présenté plus haut (voir page 16) signifie que nous n’agissons pas directement sur la réalité, mais sur une représentation de celle-ci : notre carte du monde. Cette représentation diffère de la réalité à la manière d’un reflet de celle-ci, qui rappelle le mythe de la caverne de Platon. Ce philosophe, qui vécut à Athènes de 427 à 347 av. J.-C., expliquait que nous étions comme des prisonniers au fond d’une caverne : incapables de voir le monde extérieur dans sa réalité, nous n’en percevions que les ombres et celles-ci nous tenaient lieu de réalité ! Cette métaphore permet d’expliquer deux points essentiels : notre perception sensorielle nous fournit des informations seulement partielles dont nous nous servons pour élaborer notre représentation du monde.


Notre carte de la réalité diffère non seulement de ce qu’elle représente, mais encore plus de celle des autres. C’est pourquoi nous avons le sentiment qu’il est très difficile de communiquer avec certaines personnes.


Quand il y a un partage (culture, génération, métier, goûts, expériences, intérêts), il est plus facile de trouver des points communs entre les cartes, mais il y a parfois des abîmes entre celles-ci : le même événement peut être compris et vécu de façon complètement opposée. Voici un exemple pris dans la vie quotidienne.



[image: Images]À chacun sa carte de la réalité





Sébastien adore le marché du samedi, c’est une sorte de rituel du week-end. Il prend le temps de choisir, de bavarder avec des voisins, d’échanger parfois des recettes. Marine a horreur de cela, elle trouve que c’est du temps perdu. Quand elle fait les courses, elle essaie d’aller très vite, en oublie les trois quarts, ce qui augmente encore sa mauvaise humeur.











	Différents vécus du même événement
	SOLO



	
Cherchez un exemple d’expérience de la vie quotidienne que vous appréciez, tandis que l’un de vos proches le déteste. Répondez aux questions :




	Qu’est-ce que cela représente pour moi ?


	En quoi est-ce différent pour lui (elle) ?













Notre façon de percevoir la réalité peut nous induire en erreur, nous conduire à des témoignages certes sincères mais contestables. Tout se passe comme si chacun voyait une image différente de cette réalité. Le phénomène est bien connu, car on sait que les témoignages ne valent que lorsqu’ils coïncident.


Pour tenter d’être objectif, il ne suffit pas de décrire ce que l’on voit mais de préciser quelle sorte de lunettes on porte pendant l’observation ! Pour gagner en précision, il nous faut connaître les principaux éléments qui servent à bâtir notre représentation de la réalité, c’est-à dire notre perception, nos représentations sensorielles et, bien entendu, nos propres présupposés, critères et croyances qui influencent nos évaluations. Force est de constater que ces informations sont rarement disponibles ! Voici un petit problème de déduction.








	Petit problème de déduction
	SOLO



	Monsieur X qui n’a pas de montre donne rendez-vous à madame Y à quatre heures dans un jardin public. Quand elle arrive, il lui fait remarquer qu’elle est en retard.


	Si vous étiez monsieur X, comment feriez-vous pour pouvoir affirmer cela ?








Le but de cet exercice n’est pas de trouver une solution compliquée mais de prendre conscience du registre sensoriel de l’information qui semble pertinente. Quand plusieurs personnes assistent à un événement, elles n’en retiennent pas les mêmes éléments, leurs souvenirs peuvent varier, et cela d’autant plus qu’elles ont opéré une sélection sensorielle. Voici un exemple de sélection des informations sensorielles.



[image: Images]Sélection des informations sensorielles





Un piéton a été bousculé par un adolescent pressé naviguant à toute allure sur ses rollers. Vous enquêtez pour savoir ce qui s’est passé et quand c’est arrivé. Vous posez la question suivante : « Quelle heure était-il quand vous avez assisté à l’incident ? » Voici les réponses obtenues :


– « Il était midi, j’en suis sûre, j’ai entendu la sonnerie. »


– « J’ai regardé ma montre, il était midi. »


– « Il était midi, je sortais du bureau. J’ai toujours un petit creux à cette heure-là. »


Vos témoins n’étant ni sourds, ni aveugles, vous vous doutez que la personne qui a regardé l’heure a aussi entendu sonner l’heure et avait peut-être également un petit creux. La différence, c’est qu’elle ne sélectionne qu’une seule information sensorielle pour étayer son affirmation et lui donner une validité.







Encore un exercice sur la sélection des informations.








	Au secours ! Je suis perdu(e) !

	SOLO






	Étape 1

	Vous vous promenez dans un endroit que vous connaissez mal et, brusquement, vous réalisez que vous vous êtes perdu :



	C omment savez-vous que vous vous êtes perdu ?


	Q uels sont les éléments d’information présents autour de vous qui vous prouvent que vous vous êtes égaré ?











	Étape 2

	 






	 

	



	Comment avez-vous l’intention de faire pour retrouver votre chemin ?


	Comment saurez-vous que vous avez retrouvé votre chemin ?


	Quels seront les éléments d’information présents autour de vous qui pourront vous le prouver ?










	Soyez très attentifs aux informations sensorielles, car elles vont vous faire prendre conscience de vos propres points de repère (espace, temps) et du mode sensoriel qui a valeur de référence pour vous. Faites-vous plus confiance à ce que vous voyez, entendez ou sentez ?








Les cartes de la réalité individuelle se construisent à partir d’une sélection d’informations sensorielles, perceptions et représentations. Puis elles se différencient, et de ces différences proviennent un grand nombre de difficultés de communication.


Cela se passe un peu comme si deux personnes, l’une munie d’une photo de la face nord et l’autre de la face sud de la même montagne, tentaient de la décrire à une troisième qui ne l’a jamais vue. Les deux personnes parlent bien de la même chose, mais elles possèdent à ce sujet des informations très différentes.


Voici maintenant un exercice pour comparer différentes cartes de la réalité.









	Différentes cartes de la réalité
	DUO ou TRIO





	Cet exercice comprend trois rôles : l’acteur, c’est la personne qui pose les questions, le sujet, c’est celle qui y répond et le témoin, c’est la personne qui observe.






	Étape 1

	L’acteur demande au sujet d’évoquer une expérience de la vie quotidienne (prendre le train, faire la vaisselle, ranger son bureau, etc.), suffisamment banale pour que le témoin la connaisse aussi. L’acteur demande précisément quelles informations sensorielles ont été perçues et retenues : « qu’avez-vous vu, entendu, ressenti ? »






	Étape 2

	Pendant que le sujet répond aux questions, le témoin note mentalement ce qu’il répondrait à ces questions.






	Étape 3

	Quand le témoin estime qu’il a assez d’informations, il expose en quoi il a perçu différemment l’expérience.






	Étape 4

	L’acteur récapitule en soulignant les similitudes et les différences entre le vécu de chacun.






	Étape 5

	Changez de rôle et reprenez les étapes de 1 à 4.










Chaque être est différent, chaque carte de la réalité diffère l’une de l’autre. Cela peut paraître évident à propos d’une personne issue d’une culture qui nous est totalement étrangère. En fait, c’est à peu près la même chose avec nos plus proches voisins !


Les conflits surgissent si l’on croit que l’autre possède et utilise la même carte que soi. On attend souvent de l’autre qu’il comprenne ce qu’on veut sans avoir besoin de le dire, parce qu’on croit qu’il réfléchit, pense et évalue comme on a coutume de le faire soi-même.


Même après avoir partagé une expérience identique, les acteurs en gardent des souvenirs individualisés. Même s’ils se souviennent parfaitement des grandes lignes, leur vécu personnel est parfaitement différencié.




Voici un exercice pour prendre conscience de la sélection des informations.







	Sélection des informations
	SOLO





	Étape 1

	Regardez autour de vous :



	C ombien de couleurs différentes voyez-vous ?


	Q uelles formes pouvez-vous distinguer dans l’environnement où vous vous trouvez ?












	Étape 2

	Citez-les dans l’ordre où elles vous apparaissent.


Comparez votre expérience avec celle des personnes qui sont autour de vous.






	Étape 3

	Écoutez attentivement les bruits qui vous entourent :



	L esquels entendez-vous ?





Faites le même travail que pour les couleurs et les formes.








	Étape 4

	Essayez de sentir la position de votre corps :



	Quelles sensations éprouvez-vous ?
















La notion de choix


La construction d’un souvenir implique nécessairement des choix, même si, au moment de l’événement, toutes les informations ont été disponibles et perçues par nos sens. À l’arrivée, il y a eu sélection, seuls quelques éléments demeurent accessibles.


À chaque instant, nous effectuons consciemment et inconsciemment des choix parmi les informations perçues par nos sens et nous sélectionnons les seules pertinentes en fonction de l’objectif ou de l’action en cours. Si, par exemple, vous cherchez une direction dans une ville inconnue, vous centrez votre attention en priorité sur les panneaux indicateurs portant son nom ou une information à propos de cette direction, omettant simultanément de retenir d’autres informations qui ne sont pas pertinentes au regard de cet objectif.


Même si vous décidez de vous promener simplement pour le plaisir, vous ne retenez que quelques informations parmi toutes celles qui vous parviennent !


Dans une situation de communication, si nous croyons que l’autre fonctionne comme nous, nous allons sélectionner certaines informations pertinentes dans notre modèle du monde, ce qui va nous empêcher d’accéder à celui de l’autre. En fait, quand il y a incompréhension, malentendus, cela devrait nous inciter à mieux explorer nos différentes représentations du réel et les sélections d’informations que nous avons mises en place. Une observation attentive permet, dans la plupart des cas, de prendre conscience du « comment » de notre pensée : quel chemin avonsnous pris pour arriver à telle décision, puis, munis de cette information, nous pouvons porter une attention plus précise à nos interlocuteurs, comprendre leur façon de penser. La PNL s’intéresse toujours davantage au « comment » qu’au « pourquoi ». Ce ne sont pas les bonnes raisons qui apportent des solutions aux difficultés. En revanche, identifier le « comment » d’un problème, oblige à travailler sur des faits et il devient plus facile de préciser les ressources nécessaires à sa résolution.


L’outil de base : la perception sensorielle


Sans cesse assaillis par de multiples messages s’adressant à nos sens, il nous faut effectuer un tri pour ne retenir que le nécessaire. Nous disposons en permanence de toutes les informations sensorielles, mais il semble que la préférence soit donnée à l’une ou à l’autre. Grâce à cette sélection des informations sensorielles, s’élabore une représentation du monde qui va servir de référence à nos choix et à nos comportements. Il est en effet beaucoup plus économique et rapide de se servir d’une petite carte qui ne contient que l’essentiel au lieu de déployer une mappemonde qui serait peut-être plus précise, mais qui ralentirait considérablement les processus de décision. Dans la vie quotidienne, nous utilisons de préférence le « modèle réduit » !




Nous disposons de cinq sens : la vue, l’ouïe, le toucher, le goût et l’odorat – ces deux derniers étant deux versions très voisines du même sens. Nos sens nous permettent de recueillir des informations sur ce qui nous entoure et sur ce que nous ressentons. On admet généralement que nous recevons simultanément toutes les informations sensorielles. Nous vivons dans un bain de perceptions sensorielles ! Mais nous ne sommes pas conscients de toutes ces informations à la fois… Par exemple, quelqu’un qui dort entend les bruits environnants, mais ne se réveille qu’à partir d’un certain seuil…





Quand on centre son attention sur quelque chose, une personne à qui l’on s’adresse, un objet qu’on regarde, un problème auquel on réfléchit, il semble alors qu’un seul type d’information sensorielle soit pris en compte consciemment. Autrement dit, nous ne sommes conscients que d’un seul type d’information sensorielle à la fois. Comme on peut passer très vite d’une source sensorielle à une autre, cela donne l’impression d’une simultanéité, en fait, il n’en est rien.


Ensuite, l’information transmise par les sens est codée sous forme de représentations, c’est l’hypothèse de travail utilisée en PNL. Ces représentations sensorielles forment les toutes premières différences caractéristiques d’une représentation du monde. La PNL ne retient dans les représentations sensorielles que trois, parfois quatre, catégories : les représentations visuelles, auditives, kinesthésiques et parfois olfactives ou gustatives.


Sous le terme « kinesthésiques » sont groupées les sensations tactiles, les sensations en rapport avec les mouvements et la perception de l’espace et les sensations-émotions, issues des perceptions internes. Pour désigner ces représentations, on se sert de leurs initiales : VAK, quelquefois VAKO, pour Visuel, Auditif, Kinesthésique et Olfactif. Ces notions sont très importantes : elles seront présentes chaque fois que nous devrons décrire avec précision un problème ou un objectif, le VAK retiendra alors toute notre attention.


Il nous appartient maintenant d’apprendre à reconnaître nos représentations sensorielles préférées. Il sera facile ensuite de reconnaître celles des autres, puis d’établir une communication plus efficace en nous laissant simplement guider par nos sens.


[image: Images]



Les systèmes de représentation sensorielle


Quelle que soit la situation de communication, il y a toujours sollicitation d’une voie sensorielle. Parfois, faute d’utiliser le bon chemin sensoriel, nos arguments ne « passent pas » ! Il nous faut alors choisir de passer par la porte ouverte, plutôt que de tenter d’obliger les autres à emprunter notre voie personnelle.




La PNL définit ainsi trois principaux systèmes de représentation sensorielle : le système visuel ; le système auditif ; le système kinesthésique.





Le système kinesthésique désigne les sensations tactiles, ainsi que les sensations liées aux sensations internes, aux émotions, au mouvement et à l’espace. Les représentations olfactives et gustatives sont souvent implicitement comprises dans cette catégorie. Ce sera notre convention ici.




On admet que chacun possède un système de représentation sensorielle dominant (ou primaire, selon les auteurs), mais, à moins d’avoir étudié la PNL ou d’autres approches de psychologie appliquée, on est rarement conscient de ses propres références sensorielles. Dans la suite de cet ouvrage, quand nous dirons qu’une personne est « visuelle », « auditive » ou « kinesthésique », cela sous-entendra qu’elle présente une tendance à utiliser de préférence un système de représentation au moment où nous l’observons. Nous utilisons des typologies parce que c’est un moyen commode de s’orienter, mais il faut se garder d’appliquer trop vite des étiquettes…


Bien que nous ayons un système de représentation sensoriel dominant, nous utilisons aussi les autres. Une personne peut très bien montrer une dominante visuelle et fonctionner sur un mode kinesthésique, selon les contextes.


Comment faire pour identifier la dominante sensorielle ?


Lorsque nous communiquons, nous utilisons tous nos moyens d’expression, les comportements verbal et non verbal se complètent pour former nos messages. Les systèmes de représentation sensorielle se dévoilent dans le comportement ; des constantes ont pu être observées et des modèles construits pour mettre en évidence le système de représentation sensorielle utilisé.


Observer l’allure générale, la posture, les gestes et l’occupation de l’espace apporte d’emblée une information très riche.


Le comportement non verbal est remarquablement explicite (il occupe 75 % de la communication, le reste appartenant au sens des mots) ; bien l’observer permet de savoir rapidement quel système de représentation sensorielle domine. Voici quelques indications pour identifier les visuels, auditifs et kinesthésiques, à partir de leur comportement non verbal :




	
les personnes à dominante V. Les visuels se conduisent en fonction d’images fortes, ils vont donc essayer de se présenter sous leur meilleur jour, dans une tenue qui leur donne une bonne image. Les femmes à dominante visuelle se montrent perfectionnistes dans leur façon de s’habiller, le moindre détail compte, tout doit être parfaitement calculé pour offrir la meilleure image possible. Comme cette image est précisément trop « parfaite », les visuelles semblent souvent un peu guindées, plutôt raides. Dans l’ensemble, les visuels ont des gestes brefs, souvent très descriptifs, ils « dessinent » des choses dans l’espace ou les montrent, en tout cas, ils déplacent de l’air ! Le ton de la voix est tonique et le rythme rapide. Les visuels ont souvent le sens de la répartie, ils aiment plaisanter, faire de l’humour, attirer les regards et l’attention des autres sur eux. Quand ils expliquent quelque chose, ils cherchent, c’est évident, à en montrer l’image. Les personnes visuelles respectent généralement une distance conversationnelle assez longue car elles veulent avoir une vue d’ensemble de la situation. Enfin, elles sont très demandeuses d’un intense contact visuel, regardent les autres dans les yeux et attendent la réciproque ;


	
les personnes à dominante A. Les auditifs sont très soucieux de dire les choses, ils ont souvent une voix expressive, adoptent le ton juste. Ils choisissent les mots avec précision et ne sont jamais avares de paroles ou d’explications. On ne s’ennuie pas avec un auditif, il a toujours quelque chose à raconter, il ponctue ses paroles par des gestes parfaitement synchronisés. Les femmes à dominante auditive aiment que leur apparence « raconte une histoire », il faut donc décoder les signes. La posture favorite d’une personne auditive est l’écoute. Dès que son interlocuteur prend la parole, l’auditif qui écoute penche la tête sur le côté, comme s’il était au téléphone. Ce trait est presque toujours présent chez les auditifs. Comme les auditifs aiment bien parler, il leur faut du souffle : leur respiration est ample, souple et très efficace ; ils ne manquent pas d’air pour arriver à la fin de la phrase ! La distance conversationnelle d’un auditif n’est pas caractéristique, en revanche, il est difficile d’obtenir et d’établir un contact visuel intense avec lui, car il a plutôt tendance à « tendre l’oreille » et l’échange de regards est très bref ;


	
les personnes à dominante K. Les kinesthésiques adoptent généralement une posture décontractée et semblent à l’aise dans leur peau (quand tout va bien, parce qu’un kinesthésique mal à l’aise souffre à l’excès). Ils choisissent leurs vêtements pour le confort, la qualité, la texture des matières et l’esthétique compte moins que pour les visuels. Une femme kinesthésique n’accepte jamais d’avoir mal aux pieds dans des chaussures neuves ! Les personnes à dominante kinesthésique apprécient généralement les plaisirs de la vie, elles sont très sensibles aux ambiances et savent parfaitement mettre les autres à l’aise. Généralement, elles parlent plutôt lentement, d’une voix chaude, bien timbrée et avec leurs gestes miment les mots. Sous une apparence calme, les kinesthésiques cachent une forte sensibilité et possèdent souvent une grande intelligence du mouvement, excellents dans les activités sportives ou certaines activités artistiques. Une personne kinesthésique n’hésite pas à toucher son interlocuteur au cours de la conversation et, pour cela, se place à une distance conversationnelle qui peut être très courte.
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