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Préface


Ce livre est le produit de plus de dix années passées à former des PNListes. Il est le fruit d’un travail riche, de multiples observations et d’une bonne connaissance des différentes demandes que peuvent rencontrer les PNListes.

Voilà plusieurs années que j’accompagne dans les pays de la francophonie des personnes dans leur reconversion professionnelle et que je me consacre à la transmission pédagogique de la PNL. Ce manuel s’adresse à tous ceux qui souhaitent devenir PNListe.

J’ai connu la PNL lorsque j’étais trader à la bourse de Paris et que j’avais besoin de gérer mon stress, mes troubles du sommeil, et bien d’autres difficultés. La PNL comme l'hypnose m'ont permis de rester dans ce métier plus d’une dizaine d’années avant de devenir à mon tour PNListe.

J’ai suivi ma formation dans une école parisienne où j’ai appris à pratiquer la PNL et l’hypnose thérapeutique et médicale. Du fait de mon ancien métier, il était pour moi évident que je devais continuer à me former dans d’autres écoles afin de bénéficier de tous les outils pour être un PNListe performant.

J’ai ensuite créé mon cabinet, et fort d’une bonne expérience j’ai été recruté pour être formateur dans différents centres de formation où j’ai donné le meilleur de moi-même pour partager cette expérience.

Poussé par de nombreuses demandes, j’ai décidé de créer mon propre organisme de formation professionnelle. Je voulais former des PNListes et des hypnopraticiens et leur permettre de créer leur cabinet, armés de tous les outils nécessaires pour répondre à n’importe quelle demande.

Cet ouvrage propose la théorie, les procédés pratiques ainsi que les exercices vous permettant de découvrir ce métier.







Partie 1

Comprendre le client et communiquer avec lui



Chapitre 1

Introduction à la PNL


Avant de caractériser précisément ce qu’est la PNL, commençons par voir ce qu’en dit un de ses fondateurs, Richard Bandler :


« Quand nous avons mis au point l’expression programmation neuro-linguistique, beaucoup nous ont dit : “Ça fait un peu contrôle du cerveau.” Comme si c’était mal. J’ai répondu : “Oui, bien sûr. Si vous ne commencez pas par contrôler et utiliser votre propre cerveau, vous laisserez le hasard décider pour vous.” La PNL est une expression que j’ai élaborée pour éviter de devoir être spécialisé dans un domaine ou un autre.

« La PNL est, entre autres, une façon d’observer l’apprentissage humain. Même si de nombreux psychologue et travailleurs sociaux utilisent la PNL pour faire ce qu’ils appellent de la “thérapie”, je pense qu’il est plus approprié de décrire la PNL comme un processus éducatif. En fait, nous mettons au point des moyens d’apprendre aux gens à utiliser leurs cerveaux1. »



On parle de programmation car nos pensées, nos ressentis et nos comportements fonctionnent comme des mécanismes automatiques conscients ou inconscients, ou, dans le langage inspiré de la cybernétique que privilégie Bandler, comme des programmes. En effet, le cerveau sélectionne des informations, les traite et les restitue en suivant des programmes qu’il a appris ou créés.

La PNL prend en compte les neurones de ce qu’on appelle le cerveau céphalique (le cerveau « de la tête »), mais également ce que les neurosciences apportent à travers les études sur le cerveau entérique (que l’on appelle parfois le « deuxième cerveau » et qui se situe dans les intestins) et le cerveau cardiaque (dans le cœur). C’est grâce à ces différents systèmes neuronaux que nous réceptionnons, encodons les informations et réagissons.

Enfin, l’expression « linguistique » dans le terme PNL désigne le fait que ces programmes inscrits dans nos neurones s’expriment dans un langage, qui est à la fois verbal et comportemental. Nous sommes programmés (ou nous nous sommes programmés) pour communiquer à la fois avec des mots, mais aussi avec des gestes ou des mimiques. La PNL s’intéresse donc en premier lieu à toutes les façons linguistiques (verbales et non verbales) dont fonctionnent nos programmes. La linguistique se décompose entre nos mots et nos comportements.

La PNL est donc, dès son origine, une discipline au carrefour de différentes sciences. Elle est profondément influencée par la cybernétique, mais aussi par l’anthropologie, la systémique, le constructivisme et la sémantique générale de Korzybski ou encore la grammaire transformationnelle de Chomsky. Et elle continue de s’enrichir en empruntant à des domaines variés : les thérapies brèves, les neurosciences, le développement personnel, le coaching, le management, la formation, l’éducation, la philosophie, la spiritualité…

Pour en revenir à la caractérisation donnée par Bandler, la PNL est donc un « processus éducatif » qui nous fait découvrir notre cerveau, mais sa finalité est bien plus large : elle vise le développement de soi (ou développement personnel) et la relation aux autres. Elle est donc à la fois une philosophie et un moyen de communication efficace, qui permet d’acquérir et de transférer des compétences, ceci dans n’importe quel domaine de la vie personnelle ou professionnelle.


Une petite histoire de la PNL

La programmation neuro-linguistique est née dans les années 70 en Californie (au sud de la baie de San Francisco). À l’époque, la Silicon Valley est en plein essor avec l’apparition de la cybernétique et des premiers PC (Personnal Computer) d’IBM. Elle accueille de nombreuses start-ups et entreprises internationales de technologies, comme Apple. La Silicon Valley est également le site de diverses institutions dans les domaines de la technologie et de la psychologie, qui gravitent autour de l’université de Stanford, à Palo Alto. On y trouve par exemple le MRI (Mental Research Institute, fondé en 1959 par le psychiatre Donald deAvila Jackson), dont les travaux sur la théorie systémique influenceront les pionniers de la PNL.

Richard Bandler est alors étudiant en psychologie et travaille à mi-temps pour le docteur Spitzer (propriétaire de la maison d’édition Science and Behaviour Books) afin de financer ses études. Bandler est missionné par ce dernier pour écrire un article sur le psychanalyste et neuropsychiatre Fritz Perls, le père de la Gestalt-thérapie. Perls vient d’arriver d’Allemagne et donne des cours à l’Institut Esalen, dirigé par Virginia Satir. Bandler découvre que Perls est un excellent thérapeute, mais juge que ses travaux manquent d’une méthodologie claire. Bandler décide alors de décrypter la méthode de Perls pour la systématiser. C’est ainsi qu’il se confronte pour la première fois aux difficultés que pose la question du langage, dans sa relation aux mécanismes mentaux.

Bandler rencontre alors John Grinder, un grand linguiste, et lui présente son projet de modélisation linguistique des travaux de Perls. La parution de leur premier ouvrage écrit en commun en 1975, The Structure of Magic I : A Book About Language and Therapy, marque les débuts de la PNL.

Par la suite, Spitzer missionnera Bandler pour étudier une autre psychologue, dont l’influence sur la PNL sera déterminante : Virginia Satir, experte de la thérapie familiale. Enfin, Bandler et Grinder vont faire la connaissance de la troisième grande influence de la PNL (après Perls et Satir), à savoir Milton Erickson, psychiatre et père de l’hypnose ericksonienne. Leur second tome (The Structure of Magic II: A Book About Communication and Change) paraît en 1976, parachevant la naissance de la PNL. Dès 1978, la PNL se diffusera dans les milieux de l’éducation, de la thérapie, du commerce ou de la politique en s’adaptant à tous les métiers.

Il existe à ce jour trois générations de PNL. La PNL de 1re génération est le modèle d’origine de la PNL. Elle est centrée sur l’individu. Elle propose des outils de résolution de problèmes et des défis. Son spectre d’utilisation est le plus large, parce qu’elle peut aussi bien s’appliquer à la relation d’aide qu’aux développements personnel et professionnel ou encore à la préparation mentale. Ainsi, la PNL de 1re génération englobe les deux autres.

La PNL de 2e génération propose elle aussi des techniques de résolution de conflits, mais s’intéresse plus particulièrement à la question des croyances et des valeurs. Elle est plus explicitement tournée vers un objectif de développement personnel. Son usage dans la pratique du coaching a étendu son domaine d’application au sport ou à l’entreprise.

Enfin, la PNL de 3e génération propose surtout des techniques pour négocier, influencer et persuader. C’est donc tout naturellement qu’elle s’est imposée dans des domaines tels que la vente, le marketing et la politique.




Les principes de la PNL

Comme n’importe quelle discipline, la PNL s’appuie sur des principes. Ce sont des croyances, des manières de penser issues des disciplines ayant influencé la PNL (linguistique, psychologie, cybernétique, etc.). Ces manières de penser déterminent la posture, l’attitude à adopter dans toute forme d’interaction avec autrui. Connaître ces principes est utile aussi bien pour soi-même que pour sa relation à autrui. Il ne s’agit ni de dogmes, ni de vérités, mais de principes sur lesquels la PNL s’appuie pour permettre à ceux qui en font usage d’atteindre leurs objectifs.

Ces principes sont les suivants.

Principe no 1 : la carte n’est pas le territoire (tiré de Science and Sanity, d’Alfred Korzybski).

Nous ne percevons qu’une partie de ce qui nous entoure. Certains objets ou certains sons, qui existent bel et bien, ne sont pas perceptibles pour nous. Les informations que nous recevons sont issues du filtre que constituent nos systèmes de croyances et de valeurs. Ce prisme est façonné par notre éducation et notre histoire personnelle.

 

Principe no 2 : le corps et l’esprit sont des processus systémiques (tiré de Mind and Nature: A Necessary Unity, de Gregory Bateson).

Nos pensées influencent notre corps et notre corps influence nos pensées. Une perturbation dans notre esprit a des conséquences sur notre corps et inversement. Il y a une interaction permanente entre nos différents cerveaux (la tête, le cœur et les intestins).

 

Principe no 3 : on ne peut pas ne pas communiquer (P. Watzlawick, J. Helmick Beavin & D. Jackson.

Nous communiquons grâce au langage verbal (nos mots), mais aussi par notre comportement. Même lorsque nous ne parlons pas, nous exprimons notre silence – d’où l’adage « qui tacet consentire videtur », ou « qui se tait semble consentir ».

 

Principe no 4 : si ce que vous faites ne marche pas, faites autre chose.

Vous avez peut-être pu observer que certaines personnes ont tendance à refaire les mêmes erreurs, comme pour s’assurer qu’il s’agit bien d’une erreur. Or il ne sert à rien de persister à faire quelque chose qui ne fonctionne pas. Les mêmes causes donnent les mêmes effets.

 

Principe no 5 : chacun possède toutes les ressources nécessaires pour changer (Milton Erickson).

Changer l’interprétation que l’on donne à un événement ou la manière dont on perçoit les choses permet souvent de trouver des solutions. En fait, un problème n’est pas un problème : le problème est la manière dont on voit le problème qui pose problème.

 

Principe no 6 : à chaque instant, je suis responsable de ma carte du monde, de la manière dont je la dessine, l’utilise et la transforme.

Personne n’a le pouvoir de changer votre manière de penser, sauf si vous donnez ce pouvoir. Une personne n’a d’importance que si on lui en donne. Une chose n’a d’importance que si on lui en accorde. Le but de l’être humain est de vivre dans la joie, l’amour, la paix, la sérénité et l’harmonie. Nous sommes nos propres laboratoires. Si, dans une certaine situation, je conserve joie, amour, paix, sérénité et harmonie, c’est que je suis en accord avec moi-même dans cette situation. En revanche, si un événement perturbe cet équilibre, c’est qu’il faut écho à mes dysfonctionnements et blessures.

 

Principe no 7 : établir un rapport, c’est rencontrer un individu dans son modèle du monde.

Pour écouter une chaîne radio, il faut régler son appareil pour en trouver la fréquence (du moins sur les anciennes radios). De même, pour comprendre son interlocuteur, il est indispensable de se mettre sur la même fréquence que lui.

 

Principe no 7 : quand un objectif paraît trop lointain, il suffit de le fractionner en sous-objectifs suffisamment petits pour être réalisables.

Lao Tseu disait qu’un chemin de 1 000 kilomètres commence toujours par un pas. Si vous n’avez jamais fait de course à pied, il vous sera difficile de réaliser un marathon du jour au lendemain. Vous devrez y aller progressivement afin d’éviter claquage musculaire et découragement. Il en va de même pour beaucoup de choses dans la vie.

 

Principe no 7 : la confusion est la porte d’entrée à la réorganisation des perceptions.

Lorsque nos réponses à une certaine situation sont instantanées ou anticipées, cela signifie que nos schémas neuronaux ont déjà envisagé les alternatives et les possibilités. Nous ne pouvons comprendre et analyser qu’en fonction de ce que notre cerveau connaît, qu’en fonction du prisme de notre perception. Notre cerveau ne sait pas ce qu’il ne sait pas. Les mêmes causes donnent les mêmes effets. Si vous voulez qu’une situation évolue, il vous faut modifier votre conditionnement pour penser, agir et ressentir différemment. Au début, votre cerveau ne saura pas comment réagir, parce qu’il se trouve dans une situation qu’il ne connaît pas et qu’il n’a pas envisagée. Mais cet état de confusion est nécessaire pour votre évolution.

 

Principe no 8 : ton attitude n’est pas ce que tu es et tu n’es pas ce que tu fais.

Il nous arrive d’être piégés dans une manière de faire qui ne nous appartient pas. Nos comportements peuvent être le résultat de notre éducation, d’un certain conditionnement. Selon Carl Gustav Jung, pour pouvoir être un individu à part entière, il faut se couper de toutes nos identifications issues de l’enfance.

 

Principe no 9 : à chaque moment, toute personne fait le meilleur choix possible compte tenu des informations dont elle dispose.

Lorsque l’on est piégé dans la culpabilité ou le regret, on a tendance à oublier qu’au moment où l’événement ayant causé ces sentiments est survenu, nous n’avions pas forcément le recul, les ressources ou le discernement suffisants pour penser et agir différemment. Nous avons fait du mieux que nous avons pu. Se rappeler ce principe permet d’éviter ces sentiments négatifs et de ne pas se juger trop durement.

 

Principe no 10 : il n’y a pas d’erreur, seulement du feedback.

C’est grâce à nos expériences que nous apprenons et évoluons. Lorsque nous faisons face à une situation complètement inédite pour nous, nous n’avons ni l’expérience ni la connaissance nécessaire pour l’appréhender. Si les choses se passent néanmoins comme souhaité, c’est que nous l’avons appréhendé de la meilleure des façons pour nous. Si les choses ne se passent pas comme nous l’aurions voulu, c’est que notre manière de faire n’est pas adaptée et qu’il faut recommencer différemment jusqu’à ce que nous trouvions la bonne.

 

Principe no 11 : il n’y a pas de résistance dans la communication, seulement des interventions non flexibles.

La communication prend son sens de la réponse que nous obtenons de notre interlocuteur. Lorsqu’un interlocuteur potentiel souffre d’une surcharge émotionnelle, il est préférable d’attendre qu’il soit plus disposé à écouter pour s’engager avec lui dans un échange. Autrement, on prend le risque de parler à une personne incapable de comprendre et d’entendre ce qu’on lui dit.

 

Principe no 12 : tout comportement peut être utile dans un contexte.

Un comportement n’est ni bon ni mauvais. Il est approprié ou pas en fonction du contexte. Celui qui se comporte avec ses amis comme il se comporte avec ses employés risque de faire le vide autour de lui.

 

Principe no 13 : derrière un comportement, il y a toujours une intention positive.

Un parent peut être trop sévère avec son enfant, mais il se comporte ainsi car il souhaite le meilleur pour lui.


L’index de computation

Toute personne peut être comprise à partir des trois grands pôles du fonctionnement humain que sont les processus internes, les états internes et le comportement externe. Ce modèle explicatif est appelé en PNL l’index de computation.

Les processus internes sont nos pensées, nos processus cognitifs, nos représentations, nos décisions et nos stratégies. Le traitement de l’information, l’élaboration et l’utilisation du langage verbal relèvent aussi des processus internes. Ceux-ci sont le produit de l’activité des neurones (environ une centaine de milliards) du cerveau céphalique, siège de la créativité et des rêves.

Les états internes sont nos émotions, nos sensations et nos sentiments. Les états internes sont à la source de nos valeurs (comme la fierté), de notre connexion à nous-mêmes et aux autres (amour-propre et amour des autres). Les neurones qui sous-tendent ces états sont les neurones de notre cœur (environ cent mille neurones).

Le comportement externe correspond aux actions, aux réactions (somatisation, réaction cutanée, douleurs musculaires…), à la gestuelle, aux attitudes, aux comportements alimentaires, aux mouvements du corps et à son expression, verbale ou non. Le comportement externe tire sa source de notre cerveau entérique (environ cinq cents millions de neurones), siège de notre identité, de notre territorialité, de notre instinct, de notre intuition et de nos forces de mobilisation (comme le courage).

Ces trois pôles sont interdépendants et s’influencent mutuellement grâce au système nerveux autonome et au nerf vague. Il suffit de modifier un des éléments du système que forment ces trois pôles pour que tout le système évolue. Ce système est aussi en interaction avec l’environnement et réagit en fonction de celui-ci par l’un ou par plusieurs de ses cerveaux.




Le métier de PNListe

Il est important de distinguer trois façons d’employer professionnellement la PNL, qui correspondent à trois métiers différents : le coach PNL, le praticien en PNL et le PNListe.

Le coach PNL est formé ou entraîné au coaching. Il travaille sur la communication et le développement personnel. En revanche, il n’est pas qualifié à gérer les troubles émotionnels.

Le praticien en PNL est entraîné à la gestion des troubles émotionnels, comportementaux et cognitifs. Il est également formé à travailler sur la communication et le développement personnel.

Le PNListe est formé à différents types de PNL. Il est qualifié pour gérer des problèmes ou des défis dans un cadre thérapeutique (troubles comportementaux, cognitifs, gestion de certaines douleurs, phobies, etc.), dans une perspective de préparation mentale ou de coaching. Le PNListe possède les mêmes compétences que le praticien en PNL et le coach PNL, mais son champ d’application est plus large.

Il est important que vous restiez dans votre domaine de qualification. Un praticien qui s’aventure au-delà de son domaine de compétence risque de causer du tort à son client ou de lui bloquer l’accès à un accompagnement adapté.


[image: Illustration]LES PILIERS DU PNLISTE



Objectif

[image: Illustration]

L’existence d’un objectif, d’une intention ou d’un plan est essentielle à toute action, qu’il s’agisse d’une démarche complexe ou d’un geste banal du quotidien. L’objectif est un pilier central en PNL, et plus généralement dans les domaines de la communication, de la thérapie, du coaching ou de la préparation mentale.




Acuité sensorielle

[image: Illustration]

C’est à travers nos sens que nous expérimentons le monde qui nous entoure. Les perceptions sensorielles sont donc aussi l’outil principal pour suivre l’évolution de l’intervention du PNListe en fonction des objectifs fixés par le client (comme nous le verrons plus loin).




Flexibilité
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Dans son intervention, le PNListe doit être souple et toujours capable de s’adapter pour parvenir à l’objectif fixé.




L’action

[image: Illustration]

On ne réalise aucun objectif sans agir. On peut rêver sa vie ou bien vivre ses rêves.











La psyché

Certains se demandent si le conscient, le subconscient (appelé aussi préconscient, ensemble des informations qui peuvent remonter à la conscience) ou l’inconscient existent vraiment. Le fait est que si l’on examine un cerveau humain, avec les outils de ce début de 21e siècle, on n’a aucun moyen de prouver leur existence. Cependant, la plupart de nos pensées peuvent être attribuées à l’une ou l’autre de ces parties.

Par analogie, le conscient est comparable à la partie émergée d’un iceberg, représentant la partie visible de notre être. Et l’inconscient serait la partie immergée de cet iceberg, la plus grande, la plus profonde et la plus difficile à sonder.

Alors que le conscient aurait une polarité solaire, liée à la partie diurne, l’inconscient quant à lui aurait une polarité lunaire, liée aux périodes de sommeil et donc nocturne. Fluctuant entre les deux polarités, comme le niveau de flottaison de l’iceberg variant avec la densité de l’eau, le subconscient ou préconscient lie les deux pôles.

Le conscient est la partie qui permet de prendre conscience de ce qui est expérimenté. Le conscient analyse et juge les expériences vécues. C’est la partie qui nous indique ce qui est possible et où se manifeste la réalité subjective (nos pensées, nos sentiments, nos sensations et nos actes).

Elle comprend :


	✦ la conscience de notre corps, de nos émotions et de nos sensations,


	✦ notre perception de nous-mêmes, du temps et de l’espace,


	✦ notre réflexion intellectuelle, notre mémoire,


	✦ la conscience de nos intentions et nos actions.




L’inconscient est la partie où siège l’ensemble des processus qui échappent à la conscience. Elle conserve les traces de nos expériences vécues. L’inconscient est pulsionnel et instinctif. Il dynamise et influence constamment nos comportements. Il n’est pas aussi analytique que le conscient. Il a une vue globale et est capable d’interprétations symboliques.

Quelques mécanismes influencés par l’inconscient :


	✦ la circulation sanguine,


	✦ la digestion,


	✦ la température corporelle,


	✦ les battements du cœur.




Le subconscient (ou préconscient) est la partie de l’inconscient qui peut remonter à la conscience. Le subconscient est le lien entre le conscient et l’inconscient et il appartient à la fois à l’un et à l’autre.

Les rêves sont les messages du subconscient, les informations de notre inconscient qui remontent à la conscience.

L’état modifié de conscience est un état de dilatation du subconscient permettant une liaison plus large entre le conscient et l’inconscient. Il permet de réunifier la psyché et d’intégrer pleinement sa personnalité. Le client a alors un champ de conscience plus large, lui permettant de prendre conscience d’éléments qui, en état normal de conscience, ne sont pas accessibles. Comme la dilatation d’un joint d’étanchéité dû à la chaleur, le subconscient se dilate en créant une communication plus large avec l’inconscient. Ce phénomène se réalise pendant la transe.

Éléments contrôlés par le subconscient :


	✦ la respiration,


	✦ les rêves,


	✦ la créativité.




Nos motivations, sentiments et émotions ne sont pas contrôlés consciemment, comme le montre, par exemple, le cas du sentiment amoureux.

Notre conscient vit dans le passé et notre inconscient dans le présent. La prise de conscience met un certain laps de temps : il faut quelques secondes, quelques minutes, quelques heures à l’information pour remonter à la conscience. Le conscient est donc en fait chronologiquement en retard par rapport à l’inconscient.

Un autre exemple du décalage temporel entre le conscient et l’inconscient est le fait de parler sa langue maternelle sans avoir à chercher ses mots. Les phrases sortent naturellement de notre bouche avec fluidité sans être conscients de la construction grammaticale, car celle-ci s’accomplit à un niveau inconscient.

Une grande partie de notre mémoire est inconsciente. Le fait de nous rappeler quelque chose signifie que nous portons à notre connaissance des informations hors de notre conscient.






PNL et hypnose

À l’instar de l’hypnose, la PNL travaille sur des états modifiés de conscience (comme un état de transe) pour faire remonter à la conscience des informations inconscientes. Le PNListe doit reconnaître les signes de transe pour savoir les utiliser. Des notions d’hypnose seront donc abordées sans entrer trop dans le détail. Nous exposerons notamment les protocoles et les métaphores qui servent dans l’accompagnement (chapitre 6).


Les signes d’un état modifié de conscience








	Visage

	
	atténuation des traits du visage,


	l’asymétrie augmente pendant l’approfondissement de la transe,


	la lèvre inférieure épaissie,


	changement de couleur de peau.







	Les yeux, paupières ouvertes

	
	dilatation des pupilles,


	yeux défocalisés, regard fixe.







	Les yeux, paupières fermées

	
	cillement des paupières en ailes de papillons,


	mouvement des globes oculaires derrière les paupières.







	Le corps

	
	modification du nombre de déglutitions,


	mouvement inconscient du corps (tressautement, etc.),


	modification du rythme de la respiration,


	modification du timbre de la voix lors d’une transe légère,


	modification de la posture (tête penchée, parfois tout le corps penché sur le côté).











Si au cours de l’accompagnement, le client éprouve quelques secousses musculaires, il est possible de ratifier cet effet et de lui dire : « Laissez les secousses musculaires, signes de décontraction, vous détendre encore plus profondément. »

Un état modifié de conscience est aussi appelé en hypnose un état de transe. Il existe plusieurs degrés (ou niveaux) de transe, et autant d’échelle pour calculer la profondeur de transe qu’il y a d’expérimentateurs en hypnose. L’échelle que nous allons utiliser comporte six niveaux, divisés en deux. Les trois premiers niveaux sont mnésiques (au réveil, le client se souvient de l’expérience vécue en transe). Les trois niveaux suivants sont amnésiques (au réveil, le client a des trous de mémoire temporaires et sélectifs).








	Niveau 1

	C’est le niveau hypnoïdal, où le client n’a pas l’impression d’être hypnotisé. Il contrôle les muscles de ses paupières, tout en étant en catalepsie, c’est-à-dire en état de rigidité musculaire. Le cerveau émet des ondes alpha (de 8 à 13 Hz). À ce niveau peuvent être accomplis la gestion du poids ou encore le sevrage tabagique.




	Niveau 2

	C’est le niveau du sommeil léger. Un grand nombre de muscles peuvent être contrôlés. Il s’agit du début du relâchement du raisonnement critique.




	Niveau 3

	C’est le niveau du contrôle complet des muscles du corps. Le client est incapable d’articuler pour parler. Il quitte progressivement le domaine mnésique et perd la possibilité de se rappeler un chiffre de façon passagère si le PNListe le lui demande. État d’analgésie partielle. La plupart des travaux des PNListes se font à partir de ce niveau.




	Niveau 4

	C’est le niveau de l’amnésie. Le client oublie vraiment son nom, son adresse. C’est également le niveau de l’analgésie : le client ne sent plus la douleur, mais a encore le sens du toucher. On peut accomplir la plupart des travaux dentaires ou bien de la chirurgie mineure (le client sentira l’air pénétrer dans l’incision, mais pas la douleur). Le cerveau émet des ondes thêta (4 à 7 Hz).




	Niveau 5

	C’est également le niveau de l’anesthésie. Le client ne ressent ni douleurs ni sensations tactiles. C’est aussi le niveau de l’hallucination positive : il peut voir ou entendre des choses qui n’existent pas.




	Niveau 6

	C’est le niveau du somnambulisme et de l’hallucination négative. Le client ne peut pas voir ou entendre des choses qui existent effectivement. Le cerveau émet des ondes delta (de 0,5 à 3 Hz).









[image: Illustration]COMMENT SORTIR UNE PERSONNE
DE L’ÉTAT DE TRANSE ?


Le PNListe peut accompagner le client pour sortir d’un état de transe. Les phrases qui sont proposées sont indicatives, vous pouvez utiliser d’autres méthodes.

Voici différentes possibilités :


	✦ Instructions directes : « … Et vous pouvez maintenant redevenir conscient à votre rythme… Ici et maintenant… En pleine possession de tous vos moyens », « … Il est temps de revenir à la réalité… À votre discrétion… Maintenant… »


	✦ Voix normale : augmenter le son de votre voix, afin qu’elle soit plus forte que votre voix hypnotique et son rythme plus élevé. Vous pouvez lever le menton et parler en souriant.


	✦ Toucher la personne : prévenez le client que vous allez le toucher et qu’il reviendra à la réalité quand il sentira votre main le toucher : « … Pleinement conscient… Et en pleine possession de toutes vos capacités… »


	✦ Compter de 1 à 7 (ou de 1 à 5, ou de 1 à 10) : « … Je vais compter de 1 à 7, et à 7, vous serez complètement dans le ici et maintenant, et en pleine possession de toutes vos capacités… 1, vous redevenez progressivement conscient, maintenant… 2, vous vous sentez de plus en plus confiant dans votre corps… Vous prenez… 3, conscience de votre respiration et de vos capacités… 4, vous pouvez commencer à vous étirer comme le ferait un chat après sa sieste… 5, vous êtes de plus en plus attentif à ce qui se passe autour de vous… 6, et vos yeux s’ouvrent à… 7, ouvrez les yeux… Vous êtes présent totalement, reposé, en pleine possession de toutes vos capacités… Bonjour ! »











Hypermnésie, hyperesthésie et capacités musculaires

L’hypermnésie est une mémoire exceptionnelle. Le client peut se trouver en état d’hypermnésie dès le 2e niveau. À l’état normal, 2/3 des clients ne se rappellent pas la transe et 1/3 se souviennent. À l’état hypnotique, 2/3 se souviennent et 1/3 ne se rappellent pas.

Le client peut aussi éprouver une forme d’hyperesthésie : ses 5 sens peuvent devenir hypersensibles pendant la transe hypnotique. En ce qui concerne l’ouïe et la vue, des personnes qui sont malentendantes ou malvoyantes peuvent avoir une amélioration de 15 à 20 % sous hypnose. En ce qui concerne le toucher, le client peut réagir comme si ses doigts touchaient quelque chose de très chaud ou très froid. Le PNListe peut altérer le goût et l’odorat, et donner par exemple à une banane l’odeur du citron.

L’hypnose peut aussi modifier les capacités musculaires. Un client peut retrouver la souplesse de ses muscles. Un client hémiplégique peut décrisper ses muscles jusqu’à un relâchement total.










Chapitre 2

La communication



Identifier l’objectif du client

Le premier entretien avec le client est l’occasion de remplir les objectifs suivants :


	✦ écouter le client lorsqu’il énonce son problème ou son défi,


	✦ rechercher l’historique du problème ou défi,


	✦ étudier les comportements lors de cette recherche,


	✦ clarifier le problème ou défi (si besoin),


	✦ déterminer les éventuelles actions que devra mener le client en fonction de l’évaluation comportementale,


	✦ obtenir les informations générales et personnelles,


	✦ éliminer les conceptions erronées du client,


	✦ clarifier la question des honoraires,


	✦ avertir le client qu’il aura une participation active à la séance.




C’est en particulier au cours de cet entretien que s’effectue l’évaluation comportementale, c’est-à-dire l’étude des réponses verbales, paraverbales et non verbales dans le but de comprendre et modifier les comportements du client. Cette évaluation permet de clarifier le problème ou les défis, d’identifier des objectifs comportementaux et de choisir une stratégie d’intervention. Le PNListe devra être attentif à tous les comportements. Ses questions seront des réponses aux comportements du client.

Les questions sont :

Quand avez-vous commencé la première fois ?

Qu’est-ce qui se passe si vous le faites ?

Qu’est-ce qui se passe si vous ne le faites pas ?

Qu’est-ce qui ne se passe pas si vous le faites ?

Qu’est-ce qui ne se passe pas si vous ne le faites pas ?

 

Le processus d’évaluation commence à l’entrevue initiale et comprend la présentation du problème ou défi, l’examen des éléments déclencheurs du problème ou défi et l’exposition des attentes du client.

Le PNListe doit parvenir à une compréhension complète du contexte dans lequel les comportements apparaissent. Cela suppose notamment d’avoir une certaine curiosité pour le monde de son interlocuteur. À l’instar d’un couple qui se forme, le PNListe doit s’intéresser aux détails qui permettent d’avoir une compréhension globale de la demande.

La PNL s’intéresse aux processus, aux mécanismes qui conduisent une personne face à un défi ou un problème. Le PNListe n’est donc jamais là pour juger le client, mais uniquement pour le comprendre.
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Pour établir une bonne communication, il est essentiel :


	✦ d’avoir un objectif,


	✦ de faire preuve d’acuité sensorielle pour saisir les messages verbaux et non verbaux,


	✦ d’établir un cadre de pertinence (voir p. 54),


	✦ de créer et maintenir une bonne relation,


	✦ d’être attentif,


	✦ d’être flexible,


	✦ d’être capable de reformuler les dires du client,


	✦ d’être synchronisé avec le client.








Le PNListe doit avoir une attitude assertive. L’assertivité est une façon de s’affirmer tout en ayant une attitude respectueuse envers autrui. Il s’agit de se respecter soi-même en s’exprimant directement, sans détour, mais avec considération afin d’avoir une communication saine.


[image: Illustration]VALORISATION DU CLIENT


Il est recommandé de valoriser le client et d’utiliser les mots, les expressions ou les métaphores que le client emploie. Vous pouvez procéder comme ceci :

« Vous semblez être le type de personne qui sait évaluer les situations. Et vous pouvez commencer à vous rendre compte que vous avez même d’autres capacités, au-delà de votre conscience.

« Votre inconscient a un bon sens intuitif. Il sait ce qui est bon pour vous. Et il va vous mener à d’autres compréhensions.

« Des prises de conscience vont vous venir spontanément, à propos de vos actions qui sont contraires au but recherché.

« Grâce à votre inconscient, des images, des pensées, des sensations et des émotions vont devenir conscientes pour vous permettre de faire les bons choix. »





Les séances durent une heure. Dans la première session avec un client, les 30 premières minutes seront utilisées pour mettre en place l’alliance, faire l’anamnèse, poser le plan d’action et établir le « contrat ». On parle de contrat, car une séance est un peu comme un devis réalisé par une entreprise. Avant de commencer les travaux, il faut l’accord du client. Lorsque le client a donné son accord, chacune des parties est engagée. Le PNListe s’engage à produire une certaine prestation, et le client s’engage à effectuer les exercices et tâches prescrites par le PNListe.

La question de l’alliance, qui est centrale, sera étudiée plus loin (p. 41). L’anamnèse, c’est-à-dire le récit des différents antécédents du client, peut être faite à l’aide d’une fiche client.


Vous trouverez un exemple de fiche client en scannant le flashcode suivant.

https://lienmini.fr/9377-01.
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Communication verbale et non verbale

La communication verbale est la communication audible et consciente. La communication non verbale inclut :


	1. la communication paraverbale ou paralinguistique (tonalité, son, volume, tempo) ;


	2. la physiologie (gestuelle, mimiques, postures, respiration, comportements). C’est la communication analogique et inconsciente.




Notre communication passe par ces deux types de langage. Un discours cohérent est un discours où notre langage verbal et notre langage non verbal sont alignés. Le PNListe aura pour mission lors du travail d’anamnèse, pour chaque question qu’il pose, de vérifier la cohérence entre les langages verbal, paraverbal et non verbal. Notre communication est comme une musique, et le PNListe doit être attentif à chaque fausse note afin de rebondir dessus pour aller à l’essentiel. La communication n’est pas un processus linéaire (émetteur – récepteur) mais un processus dynamique où la résonnance crée une boucle de rétroaction. Les différents canaux de communication se répartissent ainsi :


	✦ 7 % de la communication est verbale.


	✦ 38 % de la communication est paraverbale


	✦ 55 % de la communication est non verbale2




Le contenu verbal est le contenu exprimé par des mots. Lors de l’entretien, il porte sur le motif du rendez-vous, les antécédents (familiaux, médicaux, psychologiques) et l’histoire personnelle. L’objectif est d’identifier les événements qui permettent d’accompagner au mieux le client.

Les domaines d’investigation peuvent être : les relations familiales/amicales/sentimentales/professionnelles, le parcours scolaire, le choix d’un métier, le parcours professionnel, les épreuves ou accidents de la vie, les satisfactions et fiertés, les capacités d’adaptation, la vie émotionnelle, la vie sexuelle.

Le contenu paraverbal désigne le ton, l’élocution ou le rythme de la parole. Le contenu non verbal inclut l’apparence physique (tenue vestimentaire et hygiène), l’attitude, le comportement (tics, tocs, etc.), les émotions.

La sensibilité du PNListe aux contenus verbaux, paraverbaux et non verbaux lui permet de mieux comprendre la problématique ou le défi du client. Cela permet également de développer une empathie ainsi que de comprendre la vision du monde du client. Le PNListe peut alors adapter ses interventions en fonction de la personnalité du client en évitant les maladresses qui peuvent casser le rapport.


Les filtres perceptifs et le VAKOG

Notre perception du monde est limitée et incomplète. L’oreille humaine entend des fréquences comprises entre 20 Hz (fréquence la plus grave) et 20 000 Hz (fréquence la plus aiguë), ce qui veut dire que toute fréquence inférieure ou supérieure à ce champ est imperceptible à l’homme (mais non aux animaux). L’œil perçoit la lumière dans des ondes comprises entre 380 nanomètres (ultraviolet) et 780 nanomètres (infrarouge), mais il existe bien d’autres ondes. Aucune étude ne nous dit s’il s’agit d’une limitation de notre cerveau, de nos oreilles ou de nos yeux. Néanmoins, nous ne percevons qu’une partie de la réalité qui nous entoure.

Il existe 3 principaux filtres par lesquels nous percevons et interprétons la réalité :


	✦ des filtres neurologiques : nous ne pouvons percevoir que certaines couleurs, certains sons, certaines sensations ;


	✦ des filtres culturels : un enfant vivant en Amazonie ne perçoit pas le monde qui l’entoure comme un enfant vivant dans une grande agglomération ;


	✦ des filtres individuels : notre perception dépend de nos croyances, des choses que nous vouloir voir ou entendre, ou ne plus voir ni entendre…




La perception de la réalité relève de processus conscients et inconscients et notre réalité est une réalité sensorielle. Les fonctions sensorielles jouent un rôle important : elles permettent notre constante adaptation à l’environnement. Elles réceptionnent des informations sur l’état présent du milieu interne (l’état du corps et de ses organes) et du milieu externe (l’environnement). Par exemple, notre système visuel capte et analyse les longueurs d’onde de la lumière. Les informations sont traitées, et parfois conservées.

À l’origine de toute perception, il y a un stimulus provenant de l’organisme ou de l’environnement. Les récepteurs sensoriels sont par définition sensibles aux stimulations et capables de produire un message nerveux par le biais de la transduction : ils transforment l’énergie du stimulus en message nerveux destiné au système nerveux central (SNC). Ces messages sont transmis de neurone en neurone, traçant ainsi une voie sensorielle, sorte de succession de relais.

On peut dire que la sensation est une donnée plutôt brute par rapport à la perception, qui est le produit de la sensation une fois traitée par le cerveau. La sensation est passive et dépend des caractéristiques des stimuli, alors que la perception est un processus plus actif, impliquant une interprétation et influencé par notre mémoire. Notre cerveau comprend le monde qui l’entoure à travers ses perceptions et les interprétations qu’il en fait. Un peu comme la boîte noire d’un avion qui enregistre des paramètres avec ses capteurs, le cerveau enregistre des informations qui viennent de différentes modalités sensorielles.

On parle la plupart du temps des cinq sens (le toucher, le goût, l’odorat, la vue et l’ouïe), car ce sont les plus accessibles à la conscience. Cependant, il en existe d’autres. Nous pouvons citer le système vestibulaire dans l’oreille interne, un capteur essentiel à l’équilibre. Ce système participe aux proprioceptions musculaire et articulaire, qui nous permettent de sentir les mouvements et positions des parties du corps. La peau possède aussi des récepteurs thermiques sensibles à la température et des nocicepteurs, à l’origine de la nociception (sensibilité douloureuse).

Cinq sens intéressent le PNListe en particulier : la vue, l’audition, les odeurs, le goût et les sensations kinesthésiques. En PNL comme en hypnose, le kinesthésique est un mélange de perception et d’émotion : il désigne aussi bien les sensations de mouvement, les sensations tactiles (le dur, le lisse) ou thermiques (le chaud, le froid) que les émotions. Le cerveau traite ses informations afin de les restituer dans sa communication verbale, paraverbale et non verbale. Lorsque notre client communique, il transmet des informations qu’il a perçues et traitées dans un contexte donné à travers ses cinq sens. On utilise l’acronyme VAKOG (Visuel, Auditif, Kinesthésique, Olfactif, Gustatif) pour désigner le système de filtre sensoriel.

Notre interprétation de la réalité passe par les filtres de notre mémoire et de nos émotions. Notre mémoire est située dans la région hippocampique du système limbique. Elle contient l’ensemble de nos expériences antérieures, dont certaines sont enfouies sans que notre conscience y ait accès. Le centre des émotions regroupe l’amygdale cérébrale et l’insula. Selon l’état de nos émotions, nos interprétations de la réalité extérieure peuvent varier.

Selon le contexte, notre interlocuteur utilisera un de ses sens plus qu’un autre. Or, un des principes de base de la communication est d’utiliser le même sens que son interlocuteur pour être sûr de bien se faire comprendre et de comprendre sa demande. Les premières incompréhensions entre deux êtres peuvent simplement résulter d’une discordance sensorielle : par exemple, lorsqu’une personne dit « regarde-moi quand je te parle » et que l’autre répond « mais je t’écoute ».

Il existe un VAKOG externe qui correspond à nos perceptions, et un VAKOG interne qui correspond à nos représentations. À cela viennent s’ajouter nos pensées, appelé Ad pour Auditif digital ou Di pour Dialogue interne.









	V pour Visuel

	Ve pour visuel externe

	Ce qui est autour de nous.




	Vi pour visuel interne

	Image remémorée ou créée.




	A pour Auditif

	Ae pour auditif externe

	Les sons qui nous entourent.




	Ai pour auditif interne

	Bruit ou son remémoré ou créé.




	K pour Kinesthésique

	Ke pour kinesthésique externe

	Le chaud, le froid, le sec.




	Ki pour kinesthésique interne

	États internes (émotions ou sensations).




	O pour Olfactif

	Oe pour olfactif externe

	Odeurs extérieures.




	Oi pour olfactif interne

	Mémoire des odeurs, directement connectée au cerveau reptilien – impossibilité d’imaginer une odeur inconnue.




	G pour Gustatif

	Ge pour gustatif externe

	Les saveurs goûtées.




	Gi pour gustatif interne

	Nos ressentis intérieurs via les goûts.




	Ad ou Di pour Auditif digital ou Dialogue interne

	Les personnes à forte tendance au dialogue interne (petite voix dans la tête).








Les différents systèmes de perception et de représentation ont chacun leurs avantages (et inconvénients).

Utilité du système visuel :


	✦ intégration simultanée de nombreuses informations ;


	✦ vue d’ensemble des données ;


	✦ prise de décision rapide.




Utilité du système auditif :


	✦ capacité à fournir des données séquentiellement ;


	✦ précision des mots ;


	✦ capacité à l’utilisation du langage paraverbal.




Utilité du système kinesthésique :


	✦ favorise le contact physique avec les gens ;


	✦ mémorisation et apprentissage par des exercices ;


	✦ obtention des données générales, prise de décision lente, liée aux sensations, feelings, intuitions.




Utilité du système auditif digital :


	✦ classification des expériences et des souvenirs ;


	✦ capacité à planifier ;


	✦ capacité à synthétiser les données.









Identifier les systèmes de perception et de représentation chez le client

Pour connaître le sens privilégié d’un client, nous faisons attention à ce qu’il exprime verbalement. Pour cela nous allons repérer les prédicats utilisés ainsi que les expressions du langage.










	

	Prédicats

	Expressions




	Visuel

	Clarifier, voir, regarder, montrer, visualiser, éclairer, imaginer, lumineux, clair, grand, petit, photographie, beau, laid, coloré, net, flou…

	Mon avenir est sombre… Je vois, c’est clair… Ça me regarde… C’est lumineux… Il est transparent… Nous allons clarifier cette situation.




	Auditif

	Écouter, entendre, dire, parler, s’accorder, hurler, crier, sonner, son, symphonie, désaccord, cacophonie, rythmé, assourdissant, bruit sourd, mélodieusement, musique…

	Il m’écoute… J’entends bien… Ça me parle… Tu entends ce que dis…




	Kinesthésique

	Sentir, toucher, pincer, frapper, bouger, agiter, danser, palper, relaxer, sensible, insensible, chaleur, en contact, vite, dur, froid, pression, doucement, concret, solide, ferme, brumeux, chaleureux, tactile, mou, mouvements…

	C’est du concret ! … Je suis touché par ses paroles ! Ça me donne la chair de poule… C’est frappant !




	Olfactif

	Empester, renifler, respirer, sentir, flairer, odeur, puanteur, parfum, senteur, frais, arôme, essence…

	Je ne sens pas cette histoire…




	Gustatif

	Goûter, savourer, manger, boire, siroter, saliver, alimenter, s’empiffrer, mielleux, amer, acide, salé, sucré, juteux, épicé, mordant, piquant…

	Je suis écœuré… Cela me laisse un goût amer… C’est une histoire mordante… Je savoure ces délicieux moments… J’aime cette ambiance corsée et épicée !




	Auditif interne ou digital

	
Verbes sans base sensorielle, prédicats en lien avec la réflexion, l’analyse.

Comprendre, mémoriser, apprendre, connaître, décoder, raisonner…

Réflexion, savoir, sens, logique, évident, intéressant, synthèse, distinction…


	Je suis confus… C’est intéressant… Je comprends la situation… Je vais réfléchir à ça… Je suis conscient du problème…










[image: Illustration]EXERCICE

Donner d’autres exemples de prédicat ou d’expression pour les modalités visuelle, auditive, kinesthésique, olfactive et gustative.




À certaines tendances sensorielles correspondent certains signes :


	✦ les visuels : respiration claviculaire ; rétention des informations par la vue ; marche et gestes rapides ; se penche en avant en s’asseyant ; donne importance à l’image, à l’esthétique ; aime s’habiller avec des couleurs ; utilise des crayons ou bien des surligneurs de différentes couleurs.


	✦ les auditifs : respiration thoracique ; rétention des informations par l’audition ; forte sensibilité aux bruits et aux dissonances ; marche et gestes moyens ; tendance à pencher la tête sur un côté pour débloquer un tympan pour mieux entendre ; demande de faire silence lorsque plusieurs personnes parlent en même temps pour se concentrer sur une voix uniquement.


	✦ les kinesthésiques : respiration abdominale ; rétention des informations dans le mouvement ; tendance à aimer le confort, les habits confortables, s’asseoir confortablement, avoir des sensations corporelles ; forte sensibilité au toucher ; marche et gestes lents ; marche ou bouge lorsqu’il est au téléphone ; aura tendance à toucher les personnes qui l’entourent.


	✦ les digitaux : tendance à mettre la main sous le menton, à se gratter la tête, froncer les sourcils. Les digitaux peuvent être visuels, kinesthésiques ou auditifs. La différence est qu’ils retiennent les informations qui ont un sens pour eux. Il leur faut comprendre, pas seulement voir, entendre ou sentir.





[image: Illustration]EXERCICE 1


Une famille passe des vacances ensemble. Ils ont chacun leur propre perception et représentation de celles-ci et raconteront leurs vacances de façon différente. Lire chaque description des membres de la famille et écrire ce que vous déduisez de son système des filtres de perception et représentation (VAKOG).


	✦ Daphné, la femme, dira : « J’ai adoré goûter aux différentes saveurs de la cuisine de ce pays. Les fruits étaient sucrés et juteux. »


	✦ Kylian, le mari, dira : « Nous avons beaucoup dialogué pendant les vacances. Le son des vagues était mélodieux. J’entendais le chant des oiseaux et le murmure du vent. »


	✦ Gabriel, le fils, dira : « J’aimais courir sur le sable chaud. J’ai touché plein de coquillages. J’aimais bouger mes pieds au bord de la mer et sentir l’eau froide. »


	✦ Éva, la fille dira : « La plage était grande, le ciel était bleu et la mer avait des nuances turquoise. J’ai vu plein de poissons, j’ai vu de jolis bateaux. Les journées étaient lumineuses. J’ai aperçu des oiseaux colorés. »
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Déduisez les tendances visuelle, auditive, kinesthésique ou digitale des descriptions suivantes.


	✦ Kylian réfléchit sans arrêt. Il aime comprendre le sens de tout ce qu’il perçoit et apprend. Il se dit des choses intérieurement et parfois il lui arrive de murmurer.


	✦ Daphné parle d’une voix aiguë. Elle fait très attention à l’esthétique. Elle décide rapidement, elle marche vite, elle apprend mieux par les images ou les films.


	✦ Éva a une respiration thoracique. Elle aime écouter les infos à la radio. Elle se souvient plus facilement des mots qui lui ont été dits que des images.


	✦ Gabriel marche lentement. Il a plutôt une respiration abdominale, une voix grave. Il aime faire du sport et adore éprouver des sensations fortes.









[image: Illustration]EXERCICE 3


Par rapport à chaque phrase, déterminez le modèle sensoriel utilisé et proposez d’autres phrases similaires en utilisant un autre mode sensoriel (visuel, kinesthésique, auditif…). Exemple : Je vois bien cette solution (Visuel). Cette solution me parle (Auditif). J’ai une solution que je sens solide (Kinesthésique).


	✦ Je comprends ce que tu veux dire.


	✦ La situation n’est pas claire.


	✦ Sa façon de se comporter ne sonne pas juste.


	✦ Je sens que les choses vont s’éclaircir.


	✦ J’aime réfléchir à différentes options avant de me décider.


	✦ Je vois que votre idée apporte un renouveau.









L’observation et l’interprétation

Les difficultés qui entravent la communication ont principalement deux causes : le fait que chacun vit dans sa réalité, qui est nécessairement subjective, et le fait que chacun interprète les paroles des autres d’une manière qui dépend de cette réalité subjective, et qui peut être erronée. Ce processus par lequel nous déformons la réalité et les paroles des autres est appelé en PNL la distorsion. Illustrons cela par un exemple. Je suis invité à dîner avec des personnes avec lesquelles je me sens particulièrement à l’aise. Au cours du dîner, je réfléchis à la conversation que je viens d’avoir avec un de mes convives. Un autre se penche vers moi et me dit « Je te sens absent ce soir ». Pourtant, je ne suis pas absent, mais au contraire bien présent dans le moment d’échange que je viens d’avoir avec mon convive. En me disant cela, l’autre interprète mon attitude par le prisme de sa réalité, en fonction de ce qui résonne chez lui. Cette interprétation peut agir comme une suggestion, une manière de me faire sortir de mes pensées. Mais elle peut aussi déclencher des réactions comportementales, cognitives et émotionnelles non adaptées, si sa remarque m’agace, par exemple.

Le PNListe doit être un fin observateur du comportement et de la parole des autres, et non se perdre dans des interprétations erronées.

Pour savoir si vous êtes un bon observateur ou si vous avez tendance à interpréter, je vous invite à faire le test ci-dessous.


[image: Illustration]EXERCICE 1


Cet exercice vise à développer le sens de la distinction entre observation et interprétation. Pour chacune de ces phrases, indiquez s’il s’agit d’une observation ou d’une interprétation.


	1. Elle a rougi lorsque je l’ai complimentée.


	2. Il est contrarié.


	3. Il parle d’une voix stridente.


	4. Il me regarde d’un air méchant.


	5. Ses yeux sont restés fixes, sans scintillement des paupières.


	6. Il est dans la lune.


	7. Il me dit qu’il a hâte de commencer ce projet.


	8. Elle est vraiment confuse dans ses propos.


	9. Son visage exprime le bonheur.


	10. Pendant qu’il nous a parlé de son épouse, sa voix était tremblante.


	11. Il me téléphone pour me prévenir de son retard.


	12. Il est déçu de moi.


	13. Elle a réfuté son histoire avant d’en entendre la fin.


	14. Il jouait et j’ai dû l’appeler plusieurs fois avant qu’il réagisse.


	15. C’est le plus impliqué dans ce nouveau projet.


	16. Lorsqu’il est arrivé, il nous a dit qu’il y avait beaucoup de circulation.


	17. Au moment où il parle de son patron, il se met à taper du pied.


	18. C’est quelqu’un qui s’en sortira toujours dans la vie.


	19. Elle marche avec force et conviction.


	20. Au téléphone, sa voix est grave et presque imperceptible.




Réponses :

Observation : 1, 3, 5, 7, 10, 11, 13, 14, 16, 17, 20.

Interprétation : 2, 3, 4, 6, 8, 9, 12, 15, 18, 19.






[image: Illustration]TEST


Êtes-vous plutôt un auditif, un visuel, un kinesthésique ou un digital ?

Ce petit test vous donnera des indices sur le mode de perception que vous utilisez le plus. Attention, comme pour tous les tests, y répondre ne vous fournira pas une vérité absolue, mais indiquera simplement votre tendance.

Répondez aux questions en entourant la lettre correspondante.

	
1. Vous êtes en vacances et il pleut :

A. Pour vous, la journée va être triste.

B. Vous regardez le ciel dans l’espoir d’y voir quelque chose de positif.

C. Vous sentez l’odeur de l’air et de la végétation humide.

D. Vous entendez le bruit des gouttes d’eau frappant les vitres.
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