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Les mots suivis d’un astérisque * sont définis dans le lexique en fin de volume.


Les exercices sont mis en évidence par un trait vertical dans la marge.










CHAPITRE I


Ce que la PNL va faire pour vous


« POURQUOI certains obtiennent-ils de bien meilleurs résultats que d’autres ? » C’est de cette simple question qu’est née la PNL (programmation neurolinguistique). Au départ, ils’agissait d’étudier le travail de grands thérapeutes et coachs, qui obtenaient des changements significatifs chez leurs clients. Ils avaient des personnalités très différentes, des méthodes apparemment fort éloignées. Et pourtant, en les observant, on découvrit qu’ils appliquaient des structures similaires : l’utilisation des ressources inconscientes, le recadrage*, la modélisation*, l’orientation vers la solution, le changement de perspective, etc. En ce sens, la PNL n’est pas une invention, mais une clarification de ce que faisaient déjà les êtres humains. Programmation : processus. Neurolinguistique : le cerveau et le langage.


Avant, les diverses méthodes thérapeutiques se voulaient non directives : elles refusaient de se fixer un objectif. À l’inverse, la PNL avait un but clairement affiché : non pas permettre aux gens de se connaître mais les aider à changer leur vie. Comment ? En élargissant les possibilités, en affinant les comportements, en détectant et utilisant des capacités inexploitées, en les vivant concrètement.


Observer les croyances pour les élargir, faire surgir vos ressources inexplorées, systématiser vos réussites, créer de nouveaux conditionnements positifs : telles sont les approches que vous propose ce livre.


L’origine des problèmes


Depuis le début des temps, on a disserté sur l’origine des problèmes. Pour nos lointains ancêtres, les maladies physiques ou mentales étaient envoyées par les dieux, pour une raison qu’il convenait d’élucider. Puis, on admit qu’il pouvait s’agir de dérèglements causés par des gènes, des microbes, des virus ou des traumatismes. La psychanalyse permit de mieux mettre en évidence le rôle du refoulement, en se centrant sur l’origine du problème. Puis la psychothérapie chercha les moyens de résoudre ces problèmes, jusqu’à s’orienter de plus en plus clairement vers la solution.


On s’aperçut également que tout ne venait pas de l’enfance. Rien n’est jamais joué définitivement. Nous sommes influencés par notre style de personnalité, par nos habitudes de pensée. Et nous réagissons par rapport à notre environnement. À tout âge, nous pouvons affiner un aspect de notre comportement.



Nos scénarios psychologiques



Or, pour atteindre cette solution, il faut connaître nos scénarios psychologiques*. Nos pensées, nos émotions, nos réactions, nos comportements suivent un chemin déjà programmé. Tout l’art consiste à voir ce chemin, détecter vos propres mécanismes pour réorienter votre vie dans la direction qui vous convient aujourd’hui.


Que diriez-vous de choisir vos états émotionnels et de mieux utiliser vos scénarios de réussite ? Élargir ce que vous savez inconsciemment, sans savoir que vous le savez ? La quantité de choses apprises depuis l’enfance est prodigieuse, mais nous n’y prêtons plus attention, cela nous paraît naturel. L’important est que nous disposons d’une longue expérience d’apprentissage : des centaines de milliers de mots, d’images, de souvenirs, de concepts, de références. Nous sommes capables d’identifier des centaines de visages, de nombreux paysages, quantité d’espèces d’animaux, de plantes ou de produits de consommation. Nous connaissons de nombreuses techniques de bricolage, des recettes, des modes d’emploi. Notre cerveau se charge de faire des rapprochements, pour transposer une expérience dans un autre domaine. Par exemple, l’expérience du ski alpin pour l’apprentissage du ski nautique, l’équitation pour la conduite automobile, l’apprentissage du français pour apprendre l’italien, choisir des produits surgelés parce que nous savons choisir des produits frais. Nous baignons dans l’expérience et le comportement depuis notre naissance. La PNL va donc faciliter ce « transfert de technologie ».


Faites la liste de vos points forts et des qualités que vous souhaitez développer. Quels sont les mécanismes de réussite soutenant vos points forts, que vous pourriez utiliser dans d’autres domaines ? Ne vous censurez pas. Même si vous pensez que votre connaissance de l’art ne vous est pas utile pour développer votre entreprise, votre inconscient peut créer des liens inattendus. Dans les jours qui viennent, demandez-vous (dans ce cas, par exemple) en quoi un expert en art peut être utile dans une entreprise : esthétique, goût des consommateurs, présentation des produits, publicité, etc.


Les comportements déjà appris correspondent aux « équivalences » des universités. Lorsqu’on a déjà une maîtrise, on ne repart pas à zéro si l’on reprend ses études, on entre en deuxième année ou au-dessus. Il en va de même lorsque nous pratiquons ce transfert de technologie, nous n’avons pas à tout réapprendre. De plus, nos comportements peuvent bifurquer, s’élargir, introduire des différences pour en générer de nouveaux.


Participation, décision et application


Votre participation (ou celle de votre client si vous êtes professionnel) est indispensable. Si vous ne faites rien, rien ne se passera. Les thérapies qui échouent sont celles où le thérapeute manque d’authenticité et celles où le client refuse de passer à l’action ou de tester les solutions qu’on lui propose.


Les thérapies réussies sont celles où le client agit dans la réalité, même par un acte minuscule, mais répété. Ainsi, il ouvre le processus de changement.


En décidant d’appliquer quelques principes de ce livre, la PNL pourra vous aider à identifier les différentes croyances bloquantes, transformer l’incapacité en apprentissage, la culpabilité en signal d’alerte. Vous pourrez alléger les phobies et parfois les supprimer, déterminer vos buts et les moyens de les obtenir en élargissant votre cadre de perception. Un peu comme si vous lisiez le mode d’emploi de vous-même, pour exprimer votre vraie personnalité.


Le calibrage


On a beaucoup parlé de « magie » à propos de la PNL, car les gens ne comprenaient pas comment cela fonctionnait : les résultats semblaient parfois arriver miraculeusement. Or, rien n’est plus éloigné de la magie que la PNL, qui peut être au contraire un processus très rigoureux. De l’expérience dépend le résultat. Comme dans n’importe quel art ou technique, la précision augmente avec la pratique.


La première chose à faire, c’est bien sûr d’écouter et d’observer. L’observation attentive de votre interlocuteur s’appelle le calibrage*. C’est se baser sur une constatation : nous exprimons subtilement ce que nous ressentons, par des micromouvements ou des micro-expressions involontaires. Par exemple, nous pouvons bouger très légèrement les doigts ou les pieds pour exprimer notre nervosité, notre gêne ou notre plaisir. Nos yeux vont s’écarquiller ou se serrer, la pupille se dilater ou se réduire, les lèvres gonfler ou se contracter ; la couleur de la peau peut beaucoup varier en fonction de la circulation sanguine. Ce sont en quelque sorte des ébauches d’expression, que nous ne pouvons réprimer. Elles ne sont pas universelles, identiques pour tous, mais personnalisées. Une personne pâlira pour exprimer sa joie, une autre pour exprimer sa colère. Une personne bougeant les pieds dira non, une autre oui. Le calibrage n’est donc valable que pour une seule personne.


Pour vous entraîner au calibrage, observez très attentivement vos interlocuteurs avec bienveillance, notamment leur respiration, les changements de position, le visage et le mouvement des yeux, les bras et les jambes. Le but est de faciliter la communication : par exemple, savoir si une personne qui vous dit oui avec la bouche vous dit non avec le corps ; savoir si une personne souhaite se confier davantage ; si elle semble vous en vouloir ou vous apprécier. Ainsi, vous pouvez exprimer vos questions à voix haute et dissiper d’éventuels malentendus. Pour ne pas gêner la personne observée, annoncez-lui que vous allez l’observer pour mieux la connaître.


Échange et communication


Un des mécanismes de base de la vie, c’est l’échange. Tout est en communication avec tout. Nous échangeons, avec nous-mêmes ou avec les autres, des émotions négatives ou positives, des demandes d’aide, des informations et parfois, des illusions, des attentes non exprimées.


Pour repérer vos échanges les plus fréquents, demandez-vous si vous vous sentez congruent* (en accord avec vous-même). Quelle est la fréquence de vos émotions positives : amour, gentillesse, tendresse, fierté ? Quelle est la fréquence de vos émotions négatives : conflit, colère, peur, abattement ? Avez-vous de bonnes relations avec vous-même ? Tout échange visant à obtenir quelque chose, que voulez-vous obtenir ? Est-ce quelque chose de concret (objet, service, compliment) ou une satisfaction mentale ?


Vous pourriez décider dès aujourd’hui de continuer à améliorer ces relations avec vous-même, en vous parlant gentiment, en vous montrant bienveillant envers vos erreurs, en insistant sur ce que vous faites déjà bien. Ensuite, demandez-vous ce que vous attendez des autres. Est-ce que cela correspond à ce que vous annoncez ? Est-ce qu’au fond vous attendez autre chose que ce que vous leur dites ? L’amélioration de la congruence, c’est quand vous agissez de la même façon, en public et en privé : vos valeurs ne sont pas mises en scène pour correspondre à l’image que vous voulez donner, mais expriment votre authenticité.


Du « Pourquoi ? » au « Comment ? »


Passer du pourquoi au comment peut devenir l’une des meilleures décisions à prendre, celle qui vous donne le plus de pouvoir. Comparez : « Pourquoi est-ce que je me sens mal avec cette personne ? » avec « Comment faire pour changer les choses ? » ; « Pourquoi ai-je toujours l’impression que ma mère ne m’aime pas ? » avec « Comment accepter sa façon de m’aimer, si différente de la mienne ? » ; « Pourquoi est-ce que je n’arrive pas à maigrir ? » avec « Comment mieux choisir ce que je mange ? »  ; « Pourquoi est-ce que cela se passe ainsi, et non pas autrement ? » avec « Comment puis-je faire pour que cela se passe autrement ? »




Entraînez-vous en faisant une liste de pourquoi, au moins une vingtaine. Et remplacez-les par des comment. Ainsi, vous passez du constat au projet. C’est cela, la vraie magie.


Vérifiez et adaptez ce processus pour qu’il devienne automatique et inconscient : que se passe-t-il ? Qu’est-ce que je veux ? Comment me diriger vers cela ? Quels sont les choix que je mets en place ? Comment est-ce que je les vérifie dans la réalité, en tenant compte de ce qui se passe autour de moi ?
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