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    COLLECTION MIEUX SE CONNAÎTRE


    Mieux se connaître et rééquilibrer sa vie pour être en harmonie avec soi-même, tel est le défi auquel chacun aspire.


     


    Cette collection s’adresse à toutes les personnes en quête d’épanouissement personnel et de bien-être.


     


    Rédigé par des experts reconnus, chaque ouvrage traite avec clarté un thème essentiel de développement personnel. Forts de leur riche expérience professionnelle, les auteurs proposent à l’appui de leurs propos des exercices et des mises en situation.


     


    Le lecteur devient ainsi l’acteur de son changement.


     


    Retrouvez les autres titres de la collection :


    S’estimer pour réussir sa vie Soyez un stressé heureux


    La magie des émotions


    Devenez meilleur négociateur que vos enfants ! Devenez meilleur négociateur que votre (ex) conjoint ! Donnez du sens à votre vie avec la méthode N.E.W.S.TM La méditation de pleine conscience pas à pas


    Vivre le bonheur !


    Soyez un retraité heureux Se réconcilier avec le temps


    Exprimer sa gratitude pour vivre heureux


  









  


    

      

        « La seule limite à notre épanouissement de demain sera nos doutes d’aujourd’hui. »


        Franklin Delano Roosevelt/
Message pour Jefferson Day 13 Avril 1945


      


    


  









  

    INTRODUCTION


    

    Une démarche qui accélère la réussite personnelle
et favorise l’épanouissement


    

      

      Celles et ceux qui n’avaient pas connaissance de la programmation neuro-linguistique (PNL) avant son invention étaient heureux sans elle. Celles et ceux qui se sentent bien et qui ne liront pas ce livre continueront à être épanouis.


       


      Mais la PNL contribue au bien-être avec soi et les autres en prenant la vie du bon coté. Notre objectif est de vous aider à vous épanouir et à avoir le sentiment de réussir votre vie, plus rapidement et avec plus de plaisir.


       


      Le compagnon qui apprenait à l’apprenti les gestes efficaces grâce à l’imitation appliquait la PNL sans le savoir. Le médecin qui commence par vous écouter, puis vous ausculte, puis émet un diagnostic, puis prescrit un remède, applique lui aussi un programme de réussite. Lorsque notre grand-mère nous racontait des histoires pour nous imprégner des valeurs morales, elle savait intuitivement que les contes et légendes provoquaient des émotions et des réflexions.


      Dans toutes les civilisations, il existe des mythes et des légendes qui suggèrent avec des paraboles et des métaphores quelles sont les conduites humaines appropriées dans un contexte donné.


      Également dans le monde professionnel, les méthodes d’innovation qui reposent sur l’imitation des meilleures pratiques chez les confrères et concurrents pourraient être assimilées à la PNL.


       


      La réussite existait avant la PNL et elle subsiste sans la PNL. Ce n’est pas la PNL qui réussit, ce sont les personnes. Cette méthode décortique les attitudes et comportements efficients pour les traduire en modèles d’excellence.


      Qu’appelons-nous réussite ? Tout simplement le fait d’arriver à ses fins et d’atteindre les buts escomptés. Pour certains, réussir, c’est parcourir une trajectoire professionnelle ascendante ; pour d’autres, il s’agit de s’épanouir au travail, en famille, de manière équilibrée en apprenant de leurs expériences. D’autres encore estiment que leur réussite réside dans la réussite de leurs enfants ou en vivant leur passion.


      On peut réussir sa vie de famille, comme dans les arts, en amour, dans le sport et les affaires. On peut aussi réussir à… se rendre malheureux.


       


      La programmation neuro-linguistique ne s’autorise pas à juger qu’une réussite est meilleure qu’une autre. Plus simplement, elle nous signale que si nous obtenons les résultats que nous escomptions, nous avons réussi.


      Ainsi, si mon objectif est de faire aimer la musique à mes enfants et que j’y arrive, j’ai réussi. Si l’objectif d’un parent est de développer la réussite scolaire de ses enfants et qu’il y parvient, il a réussi. Si un couple d’amis souhaite abandonner sa vie trépidante pour se consacrer à un gîte rural et qu’il y parvient, il a réussi. Si votre objectif est de reprendre le sport et que vous parvenez à faire un jogging par semaine, vous avez réussi. À titre de provocation, si j’ai envie de ne pas être aimé de certaines personnes et que j’y parviens, j’ai réussi. Chaque instant de notre vie produit des résultats. Si ces résultats sont désirés, c’est une réussite, sinon, c’est un échec. Ceci dit, nous aborderons dans cet ouvrage des méthodes qui permettent de transformer des échecs en réussite. En d’autres termes, nous disons en PNL qu’il n’y a pas d’échec, mais du « feedback » nous permettant de décider à nouveau.


       


      La PNL est une approche mise au point dans les années soixante-dix aux États-Unis par Richard Bandler, informaticien et psychologue, et John Grinder, linguiste et psychologue. Ils observèrent comment des communicateurs reconnus et appréciés s’y prenaient pour être efficients. Leur thèse repose sur l’idée que si nous arrivons à repérer comment une personne s’y prend pour réussir en décodant son « programme », nous pouvons nous en inspirer pour réussir nous-mêmes.


       


      Le « programme » dont il est question ici reproduit les attitudes et comportements, ce que pense la personne au moment où elle agit, ses émotions, les valeurs qui la guident, les objectifs qu’elle poursuit… et bien d’autres composantes présentées dans ce guide pratique.


      La PNL permet aussi de repérer les programmes d’échec du type :


      « De toute façon, je sais que cela ne marchera pas », ou bien : « Je n’ai jamais été capable de… », ou encore : « Dès que je passe la porte de mon chef, je perds tous mes moyens. »


      Nous communiquons pour mettre en commun des faits, des sentiments, des valeurs et surtout pour influencer les autres. D’ailleurs, à quoi serviraient les parents s’ils n’influençaient pas leurs enfants ? À quoi serviraient les médecins si les patients décidaient d’eux-mêmes de leur prescription ? À quoi serviraient les vendeurs si tous les clients achetaient spontanément les produits ou services proposés ?


       


      Les aptitudes à la communication ont la « cote » aujourd’hui dans notre société. Les enseignants, les politiques, les managers, les vendeurs, les savants, les artistes ont intérêt à être de bons communicants. Le savoir seul ne suffit plus, il convient de « savoir faire savoir ». La programmation neuro-linguistique est plus rapide que l’expérimentation tâtonnante, elle économise notre énergie grâce à l’imitation créative des modèles d’excellence mis à notre disposition.


      De plus, aujourd’hui, nos sociétés sont en pleine mutation, le rythme des changements s’accélère, les conditions de vie et de travail sont objectivement plus stressantes.


      Née du Mouvement pour le Développement du Potentiel Humain sur la Côte Ouest des États-Unis dans les années soixante-dix, la PNL prend encore aujourd’hui tout son sens. Cette démarche disposant de nombreux outils pratiques est aussi une philosophie pour gouverner notre vie au plus près de nos désirs et de nos rêves dans cette période turbulente.


      La PNL accorde à l’être humain et à ses rêves une place prépondérante : rêver sa vie et vivre ses rêves.


       


      Nous nous engageons à écrire ce livre pour tous, et avec les mots de tous les jours.


    


  









  

    LES OUTILS DU BIEN-ÊTRE


    

      

        
[image: image]Les autodiagnostics


        Savez-vous communiquer efficacement ?


        En parfaite harmonie


      





      


    


      

        
[image: image]Les exercices


        Faites la différence entre un blâme et un objectif


        Développez vos compétences de calibration


        Entrainement aux techniques de synchronisation


        Entraînez-vous aux différents types de recadrage


        Ancrez-vous des ressources positives


        Renforcez votre ancrage


        Le metteur en scène


        Optimisez la portée de vos messages


        Évitez les pièges de la communication


        Synthèse des valeurs et de la mission
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      Le défaut de la programmation neuro-linguistique est son vocabulaire un « tantinet barbare ». Vous êtes nombreux à penser que cette approche est trop compliquée pour vous et reste le domaine réservé des psychologues et des experts. Il est vrai que les mots : synchronisation, métamodèle, ancrage, sous-modalités, kinesthésique… ont de quoi effrayer ou faire rire.


      Et pourtant, derrière ce vocabulaire sophistiqué, les méthodes et techniques issues de la programmation neuro-linguistique (nous emploierons l’abrégé PNL) se révèlent utiles pour tous et dans tous les domaines de la vie. Nous passons en effet la majeure partie de notre temps à communiquer avec les autres. Chacun d’entre nous fait des rencontres, reçoit, émet des critiques, explique, persuade, suscite des changements…


      Commençons donc par faire nos premiers pas dans la PNL. Ayons en une idée claire. Racontons son histoire. Ressentons son état d’esprit.


    


  


  

    

    


      Que veulent dire les trois lettres PNL ?


      

        P POUR PROGRAMMATIONS


        Le mot Programmation nous indique que nos attitudes et comportements habituels sont programmés à partir de nos expériences et des modèles mentaux que nous élaborons tout au long de notre vie. Nous créons, appliquons, reproduisons, abandonnons et modifions ces modèles lors des événements imprévus et des rencontres que nous faisons.


        Chaque acte peut être ainsi traduisible en programme. Les manières dont nous échouons, stagnons ou réussissons sont explicitées et modifiables.


        Par exemple, si avant d’exprimer une idée, je me dis : « Je ne suis pas très sûr d’avoir les idées claires, et de toute façon les autres ne m’écouteront pas ! », je me programme pour vivre des difficultés, voire pour ne pas m’exprimer. Ce programme d’échec est renforcé si en plus j’imagine mes interlocuteurs me regardant avec des yeux moqueurs ou réprobateurs. Voilà un merveilleux programme pour accroître son stress, être tétanisé par le trac et bafouiller lamentablement devant ses interlocuteurs.


         


        Si avant d’exprimer cette même idée, je me dis : « Pour faire avancer la résolution du problème, mon opinion est importante, même si mes idées ne sont pas encore très claires ; c’est une contribution pour la solution ». Je me programme pour m’exprimer avec aisance et sérénité.


         


        Cet exemple est une simplification pédagogique car les messages internes, les visions imaginaires et les émotions ressenties dans une situation donnée sont la résultante de programmes construits antérieurement.


        Face à une situation identique, différentes personnes vont programmer des attitudes et comportements différents. Les programmes sont subjectifs et personnels.


         


        Prenons par exemple les réactions possibles d’un parent face aux critiques d’un professeur à l’égard de l’un de ses enfants.


        Nos pensées, à un moment donné, génèrent un programme mental qui oriente notre action.


        

          

            Exemples de programmes différents à la suite d’un événement identique :


          


          

            

              

              

              

              

              

              

                

                  	
Pensée




                  	
Programme mental




                  	
Action




                


                

                  	
« Qui a entrainé mon enfant dans cette histoire ? »




                  	
« Il existe un fautif chez ses camarades »




                  	
Rechercher qui a pu l’entrainer




                


                

                  	
« J’aurais dû mieux surveiller ses devoirs »




                  	
« J’ai fauté » ou « je suis coupable »




                  	
S’excuser et se justifier auprès du professeur




                


                

                  	
« De toute façon les profs ne sont jamais contents »




                  	
« Les profs sont négatifs »




                  	
Trouver des arguments et des faits qui vont mettre en lumière que le professeur à tort.




                


                

                  	
« Cela fait six mois que je réclame des cours de rattrapage »




                  	
Critiquer l’institution et le système




                  	
Dégager sa responsabilité ainsi que celle de son enfant.




                


                

                  	
« S’il n’est pas content, il n’a qu’à aller voir ailleurs »




                  	
« Les profs sont nuls »




                  	
Ne pas répondre ni rencontrer le professeur




                


                

                  	
« Rencontrons ce professeur au plus vite pour comprendre »




                  	
« C’est normal d’avoir des problèmes, transformons-les en opportunités de progrès »




                  	
Écouter le professeur pour comprendre et trouver avec lui une solution acceptable pour tous




                


              

            


          


        


        Chaque programme, loin d’être une génération spontanée est une construction qui s’élabore au quotidien et prend en compte les expériences du passé et les modèles mis à notre disposition. Le décodage de nos propres programmes est le premier pas pour les faire évoluer, et les rendre plus performants si nécessaire.


      


      

        N POUR NEURO


        Le mot Neuro fait référence au système neurologique dans son ensemble. Le système nerveux est le centre où s’élaborent les grandes fonctions sensitives, motrices et associatives.


        Nos rapports avec l’environnement sont sensoriels. Nos yeux, nos oreilles, notre nez, nos papilles, nos mains sont des capteurs qui nous apportent des informations partielles sur le monde qui nous entoure. Nous disposons de cinq sens que la PNL nomme VAKOG.


        • V pour visuel : ce que nous voyons grâce à nos yeux et aussi ce que nous imaginons. Une image, un fantasme, un rêve sont en fait des visualisations.


        • A pour auditif : ce que nous entendons avec nos oreilles et aussi ce que nous nous disons dans notre for intérieur. Les encouragements que nous nous formulons à nous-mêmes : « C’est bon, tu es sur la bonne voie », ou les pensées féroces du type : « Je sais que je n’y arriverai pas, j’ai toujours été stupide », ressortent de l’auditif.


        • K pour kinesthésique : ce que nous touchons et palpons avec nos membres et notre corps. Les sensations internes, les frissons, les enthousiasmes, la peur panique, les « coups de fouet » en situation de stress sont des manifestations kinesthésiques.


        • O pour olfactif : ce que nous sentons avec notre nez, les odeurs agréables et désagréables étant éminemment culturelles. Certains fruits asiatiques très appréciés par les Thaïlandais et les Birmans dégagent une odeur qui fait fuir de nombreux Occidentaux. D’après les neurologues, l’odorat est l’expérience sensorielle la plus archaïque et la plus puissante chez les êtres humains. Nous pouvons en effet être dégoûtés d’une odeur pendant toute notre vie, ou au contraire attirés par une odeur, d’où l’importance des parfums dans les stratégies de séduction.


        • G pour gustatif : ce que nous goûtons avec nos lèvres, notre bouche et notre palais. Le goût est lui aussi très culturel et est appris dès la prime enfance.


        

          [image: image]


        


        

          

            Notons que les cinq sens interagissent entre eux, c’est pourquoi la vue d’un bon plat odorant accompagné d’un vin au bouquet puissant, en compagnie d’un être aimé, avec un fond musical romantique produit un plaisir intense.


            Certaines personnes sont particulièrement sensibles à la forme du verre pour apprécier un bon vin, d’autres éprouvent du plaisir en fermant les yeux pour écouter le flot du breuvage remplir doucement leur verre.


          


        


        Outre cette fonction sensitive, le cerveau intervient dans les fonctions motrices en donnant des ordres aux muscles pour permettre de se mouvoir. Il déclenche aussi des réactions émotionnelles. La vue d’une scène particulière peut, par exemple, émouvoir, faire pleurer ou faire fuir.


        Enfin, le cerveau est le centre où s’élaborent les fonctions associatives. Ainsi une information externe perçue par nos sens déclenche une réaction car il y a une association entre les deux, il y a un lien créé par un apprentissage antérieur.


        Si je vois le feu passer au rouge, je freine. Quand j’entends la voix de mes enfants au téléphone, je souris. Lorsque la personne que j’aime me prend dans ses bras je me détends. Chaque fois que je vois ce client je perds mes moyens. Quand je repense à mes réussites je retrouve du dynamisme.


        Cette particularité du cerveau permet de comprendre le fonctionnement des ancrages dont nous parlons plus loin.


      


      


        L POUR LINGUISTIQUE


        Le mot Linguistique se réfère au langage que nous employons pour communiquer avec les autres. Le langage est constitué de deux parties : les mots, les expressions et la grammaire, soit le langage verbal. Les gestes, postures et mimiques, le ton de la voix, un soupir, un regard appuyé sont autant de signes décodés par les autres, c’est le langage non verbal.


        

          « Ce que tu es parle si fort


          que je n’entends pas ce que tu dis. »


          R. W. Emerson
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            De nombreux mots et expressions que nous employons se réfèrent aux sens.


            « La moutarde me monte au nez »


            « Je ne peux pas voir ce collègue, il m’énerve ! »


            « Il faut prendre les choses à bras-le-corps »


            « On s’entend bien tous les deux »


            « Je sens bien cette méthode, cela m’a frappé tout de suite »


            « Enfoncez-vous bien ça dans la tête ! »


            « Cela m’a sauté aux yeux tout de suite »


            « Tu me dégoûtes ! »


            « Ce problème me prend la tête »…


          


        


        À chaque fois qu’un mot renvoie à un canal sensoriel VAKOG, il s’agit d’un prédicat. Voici quelques exemples de prédicats :


         


        Auditif


        • j’entends bien


        • cela me parle


        • le même son de cloche


        • cela résonne en moi


        • on s’accorde


         


        Kinesthésique


        • ça colle


        • faut le prendre à bras-le-corps


        • on s’engage à fond


        • Il faut avoir les pieds sur terre


        • ça me touche


         


        Olfactif


        • je le sens bien


        • ça sent le roussi


        • l’argent n’a pas d’odeur


        • Il est puant


        • renifler les affaires


         


        Visuel


        • je vois bien


        • c’est clair


        • je suis dans le brouillard


        • l’horizon s’éclaircit


        • c’est une bonne perspective


         


        Gustatif


        • j’apprécie


        • ça me met l’eau à la bouche


        • l’addition est salée


        • ça met du piment dans la vie


        • tu me dégoûtes


         


         


        Programmation, Neuro, Linguistique sont trois composantes inséparables. Elles interagissent les unes sur les autres, ce qui fait de la PNL une approche systémique.


        Par exemple, lorsque vous dites à un collègue : « J’aime bien travailler avec toi, je trouve que l’on s’entend bien », les mots ont un impact sur le système neurologique, qui va déclencher des programmes comportementaux.


         


        La liaison des trois termes : programmation neuro-linguistique signifie que si l’on agit sur l’un des termes, les autres sont impactés et peuvent changer. Nous sommes un système complexe où le moindre changement se répercute sur le système.


      


    


    

    

      La PNL considère l’homme comme un système


      L’homme, vous le savez bien, est composé d’une tête avec laquelle il pense, d’un cœur avec lequel il ressent et d’un système moteur qui lui permet d’agir sur son environnement.


      La PNL traduit ces trois éléments :


      • La tête nous aide à réfléchir suivant des processus de pensée : réflexion, décision, imagination… La pensée est une dynamique que la PNL nomme Processus Internes (PI) parce qu’elle n’est pas visible directement par observation extérieure.


      • Le cœur, que notre tradition relie depuis la nuit des temps aux émotions et aux sentiments que les personnes ressentent intérieurement et profondément. C’est pourquoi la PNL nomme la vie émotionnelle les États internes (EI).


      • Le système moteur qui permet de se mouvoir, de parler, en bref de s’exprimer avec son corps est nommé par la PNL Comportements Externes (CE) parce qu’ils sont observables.


      La figure ci-dessous permet de visualiser les interactions et l’interdépendance entre les trois parties de l’être humain.
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          Les trois composantes de la subjectivité humaine


        


      


      Ce que je dis et ce que je pense influence mes émotions, ce que je ressens influence mes comportements et mes pensées, mes comportements influencent mes pensées et mes émotions.
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          Une personne est triste (État interne). Elle se dit :


          « Je n’ai pas de chance » (Processus interne).


          Son corps semble inerte, les bras ballants, le regard plongeant vers le sol (comportements externes).


          Proposons à cette personne de lever les yeux et les bras, vous constatez très vite qu’elle a du mal à rester triste.


        


      


      Notons toutefois, pour rester prudents, que cette action ne supprime pas la tristesse profonde de la personne en cas d’événement très douloureux, mais cela met entre parenthèse la tristesse pendant l’instant de l’expérience.


      Ces observations nous aident à repérer en temps réel, au cours d’un échange, les changements comportementaux : gestes, posture, ton, rythme, respiration… Nous sommes informés ainsi, que notre ou nos interlocuteurs sont probablement en train de vivre de nouvelles émotions et sûrement de penser différemment.


      Par exemple, vous faites partie d’une association et vous êtes en train d’argumenter face à un potentiel sponsor. À un moment donné, il recule sur sa chaise et pose ses mains derrière la tête. Vous pouvez incontestablement vous dire qu’une nouvelle pensée ou émotion lui traverse l’esprit. C’est sans doute le bon moment pour lui poser une question de contrôle pour comprendre ce qu’il a en tête.


      Plutôt que d’interpréter ce nouveau comportement du sponsor, comportement qui peut parfois même vous paralyser, il est préférable de lui demander par quel type de pensée ou sentiment il passe. La vérité est dans sa tête. C’est une perte de temps, d’énergie et d’efficacité que de tirer des plans sur la comète, d’imaginer ce qu’il pense sans lui avoir demandé. Pourtant le réflexe est souvent de faire l’inverse dans ce type de situation, en interprétant sans vérifier.


    


    

    


      À quoi sert la PNL ?


      Nous communiquons avec efficacité lorsque nous sommes capables de motiver, de nous faire comprendre et de comprendre, et enfin, de faire déboucher cette communication sur du changement et de l’action. En d’autres termes, on peut s’assurer de la pertinence d’une communication quand notre ou nos interlocuteurs trouvent intérêt et envie au maintien de la relation, quand ils sont capables de reformuler ce que nous avons voulu dire et que nous sommes capables de reformuler ce qu’ils ont dit, et surtout lorsqu’ils traduisent dans la pratique les changements promis.


      L’efficacité de la communication ne réside pas dans son intention, mais dans les résultats obtenus. La communication et les relations humaines ne sont certes pas des sciences exactes débouchant sur des lois intangibles et universelles. Cela étant dit, l’accumulation des recherches et des expériences en la matière nous permet d’isoler des constantes interdépendantes entre elles.


       


      Quelles sont les constantes efficaces dans les cultures occidentales post-industrielles qu’en PNL nous nommons « critères d’excellence » ? Le vocabulaire PNL est indiqué en italique.


      • Poursuivre un objectif précis = Adopter la stratégie d’objectif.


      • Créer rapidement des relations durables = Créer et entretenir le rapport.


      • Observer = Développer son acuité sensorielle.


      • Faire preuve d’adaptabilité = Faire preuve de flexibilité comportementale.


      • Être cohérent et pertinent = Être congruent.


       


      Reprenons ces cinq constantes de la réussite, une à une, sachant qu’il convient de les mettre en œuvre simultanément.


      


        POURSUIVRE UN OBJECTIF PRÉCIS


        Avant de se lancer dans une communication, il convient de savoir à l’avance ce que l’on veut. S’agit-il d’informer, de convaincre, d’être apprécié ? Avant de commencer une réunion, un entretien, une note de service, il est utile de se poser la question :


        

          « Quel est mon objectif ? »


        


        Si, par exemple, vous avez un long e-mail à écrire pour le fisc, un rapport ou un article à rédiger pour le travail, nous vous recommandons de commencer d’abord par la conclusion, avant de préparer le plan et le contenu du message.


        Si vous souhaitez obtenir des renseignements de la part d’un vendeur, au sujet d’un écran plat de dernière technologie, annoncez votre objectif dès le départ. Si vous désirez partir en vacances au mois d’août dites-le. Vous éviterez ainsi le risque de manipuler ou de rentrer dans une situation d’incompréhension. Incitez vos interlocuteurs à exprimer, eux aussi, le plus rapidement possible leurs objectifs lorsqu’ils vous dérangent ou émettent des idées que vous n’aviez pas prévues.


      


      

        CRÉER RAPIDEMENT DES RELATIONS DURABLES AVEC CHACUN DE VOS INTERLOCUTEURS


        L’adage populaire : « C’est la première impression qui compte » se vérifie en matière de communication. Si, dès le début de la communication, vous instaurez un climat désagréable pour vos interlocuteurs, ceux-ci n’ont pas envie de vous écouter, encore moins de dialoguer avec vous. Les communicants efficaces recommandent d’appliquer la règle des « cinq-vingt ». Ils savent qu’ils ont peu de temps pour attirer l’attention de leurs interlocuteurs.


        Quelle est cette règle des « cinq-vingt » ? Les vingt premières secondes, les vingt premiers mots, les vingt premiers gestes, les vingt premiers pas, les vingt centimètres carrés du visage.


        Par exemple, si, à l’occasion d’un cocktail, vous vous retrouvez au sein d’un groupe de personnes que vous ne connaissez pas, et débutez votre discours en hésitant, en regardant le sol, la mine renfrognée, en employant des termes tels que « nous pouvons essayer de », « peut-être », « il faudrait qu’on se rapproche de l’estrade »… vous instaurez alors une ambiance de doute, d’apathie, de démotivation.


        Au contraire, quand vous vous adressez à votre auditoire avec des termes actifs, « rapprochons-nous de l’estrade » en regardant vos interlocuteurs et en accompagnant vos propos de gestes d’ouverture, vous captez d’emblée l’attention de votre auditoire. La règle des « cinq-vingt » s’applique aussi aux situations de négociation, si vous souhaitez obtenir un rabais lors d’un achat, par exemple.


      


      

        OBSERVER


        Quand vous vous adressez à vos interlocuteurs, concentrez votre attention sur eux. Vous remarquerez ainsi leurs attitudes d’accord, de désapprobation ou de doute. Par exemple, quand une personne vous dit « oui », elle peut très bien signifier « non » avec le ton de sa voix, les mouvements de sa tête et de ses épaules. Une mère sait très vite quand son enfant lui dit un mensonge.


        Concentrer son attention, c’est également être à l’écoute des observations et des craintes de ses interlocuteurs. Il n’y a pas plus éloquent que celui qui ne dit rien.


        

      


      

        FAIRE PREUVE D’ADAPTABILITÉ


        

          « Pour apprendre le latin à Luculus, il faut connaître le latin, Luculus et surtout la méthode adaptée à Luculus. »


        


        En communication, ce qui compte ce sont les résultats et non les intentions. Les arguments les mieux orchestrés peuvent se révéler incompréhensibles pour votre auditoire. Vous avez beau avoir raison sur le fond, si vos propos heurtent ou font peur aux autres, ils n’ont pas envie de vous écouter. Dans ces cas, grâce à votre sens de l’observation, changez l’organisation de la présentation de vos arguments. Persister, en répétant les mêmes arguments, équivaudrait à vous enfoncer encore plus dans l’erreur. L’expérience est parfois une manière de répéter les mêmes erreurs, plus rapidement. Les parents qui se fâchent avec leurs enfants au moment des devoirs du soir à la maison comprennent bien cette impasse. Le plus difficile est de trouver une autre stratégie de communication.


        

      


      

        ÊTRE COHÉRENT ET PERTINENT


        Combien de changements échouent-ils à cause du fossé entre le dire et le faire ? Prenons l’exemple d’un dirigeant qui prône la réactivité et la flexibilité et qui signe le courrier en huit jours ; ou encore celui qui annonce une campagne de réduction des frais généraux et qui arrive la semaine suivante avec une nouvelle voiture de fonction haut de gamme.


        Quand vous faites un compliment ayez un visage souriant. Quand vous émettez un reproche, accompagnez vos dires par un geste approprié, sans afficher un sourire ironique.


        Lorsque vous voulez faire passer un message important, vous pouvez gâcher votre effet en annonçant : « J’ai une petite communication à vous faire ».


        La présentation pédagogique de ces cinq critères d’excellence pourrait induire qu’ils interviennent dans un ordre chronologique : d’abord avoir un objectif précis, puis créer des relations durables et ainsi de suite. Dans la pratique, ces cinq critères s’appliquent simultanément.


        

          [image: image]





        

          

            La PNL permet d’intégrer les expériences subjectives et objectives et d’en tirer des savoir-faire en matière de communication, d’expression, de bonne entente ou de négociation.


             


            La PNL nous aide à obtenir ce qu’on veut et à orienter notre vie selon nos désirs, encore faut-il savoir faire des choix. c’est pourquoi le premier outil développé au chapitre suivant est la stratégie d’objectif.


          


        


        Avant d’apprendre et d’appliquer la PNL, nous présentons l’état d’esprit de la méthode qui repose sur 5 hypothèses :


         


        1 . Nous savons beaucoup plus que ce que nous croyons savoir. Nous avons tous en nous les ressources nécessaires pour mener à bien notre existence. Il est possible de faire fructifier ces ressources à tout âge de la vie.


        2 . Plus nous avons de choix, plus nous sommes efficaces. Le fait de choisir est une marque de liberté. Laisser les autres opérer eux aussi leurs choix, c’est grandir notre propre liberté.


        3 . Tout en nous communique. Nous ne pouvons pas ne pas communiquer, nous ne faisons que communiquer.


        4 . Ce que nous croyons être la réalité n’est en fait que notre interprétation de cette réalité à travers nos propres filtres, jugements et a priori.


        5 . Ce qui valide l’efficacité de la communication n’est pas l’intention mais le résultat.


        

       

          Savez-vous communiquer
efficacement


          

            

            Pour vous permettre de repérer les critères d’excellence de la communication, nous vous proposons maintenant un exercice permettant d’apprécier chacun de ces critères, ainsi que leur efficacité.


            Dans la colonne « critère », vous notez le numéro choisi :


            1. avoir un objectif précis ; 2. Créer et maintenir des relations durables ; 3. Observer ; 4. Faire preuve d’adaptabilité ; 5.Être cohérent et pertinent.


             


            Dans la colonne « efficacité », vous indiquez « oui » si le comportement vous paraît efficace, « non » dans le cas contraire.


            

              

                

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                    

                      	
Exemple




                      	
N° critère




                      	
Efficacité




                    


                    

                     

                      

                      	
oui




                      	
non




                    


                    

                      	
Je regarde mon interlocuteur quand je m’adresse à lui




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
Il m’arrive de dire en m’énervant : « Enfonce-toi bien cela dans la tête »




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
Je pense qu’il ne faut pas montrer ses sentiments, c’est une marque de faiblesse.




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
Avant de solliciter un entretien avec mon manager, j’évalue le temps dont j’ai besoin.




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
Je n’aime pas perdre mon temps en bavardages inutiles sur la pluie et le beau temps.




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
Les bonnes solutions pour sortir des conflits sont celles où tout le monde y gagne




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
Je pense qu’une idée est dépassée dès qu’elle a été exprimée 




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
J’accompagne mes compliments et mes critiques par des gestes appropriés.




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
Prêcher le faux me permet de connaître le vrai




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
Au travail, au cours d’une réunion, si deux ou trois participants bâillent, je fais l’hypothèse qu’ils sont fatigués ou qu’ils s’ennuient.




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
Avant de me lancer dans l’organisation d’une réunion, je vérifie si, à la place, je peux résoudre le problème en menant deux ou trois entretiens rapides.




                      	

                      	

                      	

                    


                    

                      	
Quand j’ai un reproche sérieux à faire à l’un de mes enfants, je lui dis en tête à tête.




                      	

                      	

                      	

                    


                  

                


              


            


            Résultats :


            Numéros de critères :


            1 : Avoir un objectif précis


            2 : Créer et maintenir des relations durables


            3 : Observer


            4 : Faire preuve d’adaptabilité


            5 : Être cohérent et pertinent


            

              

                

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                    

                      	
Exemple




                      	
N° critère




                      	
Efficacité




                    


                    

                     

                      	
Oui




                      	
Non




                    


                    

                      	
1 Je regarde mon interlocuteur quand je m’adresse à lui




                      	
3




                      	
X




                      	

                    


                    

                      	
2 Il m’arrive de dire en m’énervant : « Enfonce-toi bien cela dans la tête »




                      	
2




                      	

                      	
X




                    


                    

                      	
3 Je pense qu’il ne faut pas montrer ses sentiments, c’est une marque de faiblesse.




                      	
5




                      	

                      	
X




                    


                    

                      	
4 Avant de solliciter un entretien avec mon manager, j’évalue le temps dont j’ai besoin.




                      	
1




                      	
X




                      	

                    


                    

                      	
5 Je n’aime pas perdre mon temps en bavardages inutiles sur la pluie et le beau temps.




                      	
4




                      	

                      	
X




                    


                    

                      	
6 Les bonnes solutions pour sortir des conflits sont celles où tout le monde y gagne




                      	
2




                      	
X




                      	

                    


                    

                      	
7 Je pense qu’une idée est dépassée dès qu’elle a été exprimée 




                      	
4




                      	
X




                      	

                    


                    

                      	
8 J’accompagne mes compliments et mes critiques par des gestes appropriés.




                      	
5




                      	
X




                      	

                    


                    

                      	
9 Prêcher le faux me permet de connaître le vrai




                      	
2




                      	

                      	
X




                    


                    

                      	
10 Au travail, au cours d’une réunion, si deux ou trois participants bâillent, je fais l’hypothèse qu’ils sont fatigués ou qu’ils s’ennuient.




                      	
3




                      	
X




                      	

                    


                    

                      	
11 Avant de me lancer dans l’organisation d’une réunion, je vérifie si, à la place, je peux résoudre le problème en menant deux ou trois entretiens rapides.




                      	
4




                      	
X




                      	

                    


                    

                      	
12 Quand j’ai un reproche sérieux à faire à l’un de mes enfants, je lui dis en tête à tête.




                      	
2




                      	
X
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