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À mes magnifiques petits-enfants.

Je vous souhaite un monde dont vous pourrez être fiers.





PRÉFACE À LA 4E ÉDITION


Jamais je n’aurais imaginé le voyage dans lequel ce livre m’entraînerait lorsque j’ai été invitée à l’écrire voilà 25 ans. Tant de choses se sont passées depuis ! Qui aurait cru qu’à plus de 70 ans – l’âge de la retraite – je me lancerais dans une quatrième édition pour tenter de saisir ce qui est important aujourd’hui ? Le monde ne tourne plus très rond ; tant de turbulences, de violence (tandis que j’écris ces lignes, l’Amazonie flambe…) Si nous voulons laisser un bel héritage à nos enfants et petits-enfants, nous devons relever des défis de taille. J’ai cherché à rassembler dans le monde entier des communautés d’apprenants partageant ma vision ; des individus qui ont conscience d’être inextricablement liés les uns aux autres et de n’être que de passage sur cette extraordinaire planète. Le changement est inévitable. Il est tentant de vouloir que tout soit immuable, mais notre monde évolue constamment. Pouvons-nous intégrer ces changements en restant nous-mêmes, respectueux de ce que nous avons et de ce que nous souhaitons préserver pour les générations futures ? Telle est la question.

Cet ouvrage visite le monde à ma place. Il se rend dans les pays où je ne suis jamais allée, dans ceux que je connais déjà et ceux que je visiterai bientôt – Inde, France, Danemark, Suède, Finlande, Norvège, Espagne, Turquie, Madagascar, Nouvelle-Zélande, Australie, États-Unis, Grèce, Afrique du Sud, Émirats arabes unis et très bientôt, Oman, Arabie saoudite, Corée du Sud… Le succès international de ce livre confirme que la PNL peut rassembler les personnes et faciliter l’apprentissage interculturel. Qu’elle est bien « la différence qui fait la différence »… et que cette différence peut nous apprendre plutôt qu’être une source de peur, de méfiance et de haine.

Et ma vie est tellement, tellement différente. Je vis seule désormais, en France, dans une formidable communauté rurale où l’on se soutient par tous les moyens possibles (et pas seulement en partageant des plats savoureux !). Mes fils sont maintenant adultes. L’un vit au Royaume-Uni (après avoir quitté les Royal Marines, décoré et honoré pour services rendus) avec sa femme et mes extraordinaires petits-enfants ; l’autre est en Nouvelle-Zélande, en fin d’études de génétique et de conservation de la faune (il apprend également à voler !). Je continue à faire du vélo et je refuse de reconnaître que l’âge a ses limites…

J’ai récemment traversé le Vietnam, le Cambodge et la Thaïlande à vélo avec mon fils cadet et je recommencerai prochainement au Tamil Nadu (Inde du Sud). J’ai renoué avec mon amour pour la cuisine, qui est devenue pour moi passion et méditation. Je crois aux vertus du mouvement, c’est pourquoi la méthode Feldenkrais (basée sur le travail de Moshe Feldenkrais – l’énergie par le mouvement) et le yoga (surtout lorsque je suis en Inde), sont essentiels à ma santé. Je mentionne Feldenkrais à plusieurs reprises dans le livre.

La PNL m’aide à surmonter les défis de l’existence. Grâce à mes stages, nombreux sont ceux qui me connaissent et savent ce qui se passe dans ma vie. C’est pourquoi j’ai donné à cette édition une orientation plus personnelle, avec des exemples de mon quotidien que je reprends lors de mes formations.

Vous y trouverez également un nouveau chapitre consacré aux métamessages. Il figurait dans une édition antérieure, puis quand je l’ai supprimé, mes lecteurs m’ont dit qu’il était l’un des plus utiles… alors le revoilà (j’aborde si souvent ce thème que j’avais fini par le considérer comme allant de soi…). J’ai revu et mis à jour tous les chapitres – certains plus que d’autres. Par exemple, le coaching provocateur (basé sur la thérapie provocatrice de Frank Farrelly, décédé en 2013) occupe désormais une grande place dans mes techniques de travail. Je fais vivre son héritage et évoque longuement ses idées dans le chapitre 23, Coacher avec humour (le coaching provocateur). J’écrirai peut-être bientôt un livre entièrement consacré à ce sujet.

L’essentiel de mon travail consiste en des stages de formation ouvertes et des coachings individuels en ligne que je peux assurer depuis n’importe où. Je me consacre également à d’importantes missions caritatives dans les townships d’Afrique du Sud ; avec les sans-abri britanniques (pour les aider à retrouver un toit ainsi qu’une autonomie financière) ; avec des femmes (indiennes surtout) cherchant à se faire entendre. Je soutiendrai ces causes jusqu’à ma mort. À Bombay, j’ai emmené ceux qui travaillent avec moi dans le bidonville de Dharavi : ce fut pour tous une expérience à la fois révélatrice et inattendue.

Nombre de mes collaborateurs travaillent avec des enfants, des enseignants et des parents. C’est l’avenir (en supposant que nous ayons suffisamment de temps devant nous pour faire bouger les choses). Ce livre est ma documentation de base : c’est pourquoi la plupart de ceux qui travaillent avec moi cherchent à comprendre mon point de vue sur la PNL et ma technique pour l’enseigner. De même, de nombreux formateurs PNL l’emploient comme support de cours et le recommandent à ceux qu’ils coachent. Je les en remercie.

Une nouvelle édition, c’est un peu un pas en arrière dans le temps. Je suis confrontée aux changements du monde et à l’évolution technologique – intelligence artificielle, influence croissante des réseaux sociaux, montée de l’extrémisme et myopie manifeste de nos dirigeants politiques. Quelques personnalités, à l’instar de Greta Thunberg (la jeune militante écologiste suédoise) commencent à prendre les choses en main. Je m’en réjouis. Les troubles qui agitent nos sociétés ont le mérite de nous éveiller à nos responsabilités. Agir et apprendre : c’est là l’essence même de la PNL.

J’aimerais que ce livre vous ouvre le champ des possibles ; le sens de l’émerveillement, du mystère et de l’inexplicable ; la conviction qu’il y a toujours à apprendre. Si, à l’issue de votre lecture, vous avez plus de questions que de réponses ; si vous vous surprenez à chercher et à découvrir des talents exceptionnels dans les lieux les plus inattendus ; si l’on vous sollicite ; si un plus grand nombre d’opportunités se présentent ; si vos actions s’orientent vers le bien et l’unité ; si vous goûtez de plus belle l’instant présent ; si le savoir et l’expérience vous attirent davantage… alors j’aurai la satisfaction du travail bien fait.

Et si ce royaume magique vous en apprend autant qu’à moi et enrichit votre vie autant que la mienne, vous vous sentirez incroyablement chanceux !

Je souhaite que ce livre vous incite à œuvrer pour un monde rempli d’amour, de joie et d’apprentissage.

 

Sue Knight

Août 2019

L’ensemble de mes travaux est détaillé sur mon site :

www.sueknight.com.

Vous pouvez me contacter à tout moment.
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LA PNL, QU’EST-CE QUE C’EST ?



Vos croyances deviennent vos pensées ; vos pensées deviennent vos mots ; vos mots deviennent vos habitudes ; vos habitudes deviennent vos valeurs ; vos valeurs deviennent votre destinée.

Mahatma Gandhi



La programmation neurolinguistique (PNL) est l’étude de la structure de l’expérience subjective, dont l’étude de l’excellence est un sous-ensemble. Dans les précédentes éditions, j’ai évité d’employer cette définition complète et originale, de peur que, ainsi proposée en ouverture du chapitre 1, elle ne rebute les lecteurs – ce fut mon cas lors de mon tout premier cours de PNL ! Elle est pourtant très importante, car elle englobe toutes nos expériences, « bonnes et mauvaises ». Par exemple, en coaching, nous étudions et découvrons comment certains se sabordent et s’enferment dans des schémas négatifs. Toutefois, le principe de base est de trouver l’excellence propre à chacun de nous.


Avec la PNL, nous découvrons l’excellence propre à chacun de nous




Tout le monde est un génie. Mais si vous jugez un poisson sur ses capacités à grimper à un arbre, il passera sa vie à croire qu’il est stupide.

Albert Einstein



La PNL est une attitude d’apprentissage, de curiosité et de respect vis-à-vis de ce qui nous rend unique. Au fond, il n’y a pas une bonne ou une mauvaise façon d’être, mais il y a une structure. Une fois cette structure découverte, nous avons le choix : enrichir notre manière d’être, la changer ou rester à peu près les mêmes. Ces mots, faciles à écrire, sont difficiles à mettre en œuvre, et c’est là le fondement de l’apprentissage – le « comment ».

Au fil des ans, la PNL a rassemblé un nombre croissant d’outils et de techniques, afin de déceler ce qui fonctionne et notamment comment mettre au jour l’essence de cette excellence – la différence qui fait la différence – en vue de la coder et la reproduire.

L’excellence est à portée de main, il suffit de la vouloir. Nous pouvons ainsi nous former, et former les autres, à atteindre les objectifs que nous visons pour nous, notre entreprise et notre vie.


La PNL est un moyen de mettre au jour l’essence de l’excellence




QU’EST-CE QUE LA PROGRAMMATION NEUROLINGUISTIQUE ?

La programmation neurolinguistique (PNL) est un processus d’étude (modélisation) des schémas conscients et inconscients propres à chacun qui nous incitent constamment à accroître notre potentiel. La PNL n’est pas une « chose », c’est l’étude de ce qui fonctionne – surtout de ce qui fonctionne bien : que du positif, donc !


Nous prenons des habitudes – certaines bonnes, d’autres mauvaises




	Neuro fait référence au cerveau et à la physiologie. Nous prenons des habitudes, certaines absolument nécessaires : marcher, parler, respirer, conduire, faire du vélo, manger, rire, pleurer, avoir conscience de ses sentiments. La plupart de ces habitudes sont stockées dans notre inconscient et dans nos muscles… pour le meilleur ou pour le pire. En nous sensibilisant à nos schémas de réflexion et de mouvement, nous pouvons apprendre à exercer une influence sur nos objectifs à atteindre – au travail ou dans la vie en général. La clé de la réussite personnelle et professionnelle est en chacun de nous ; apprendre comment nous réfléchissons et agissons sert à trouver la réponse à nos questions. Et parfois, cette clé réside dans le lâcher-prise afin d’être, tout simplement.


	Linguistique désigne la langue utilisée pour communiquer avec soi et avec les autres. Nous n’avons pas un seul « langage verbal », nous disposons également d’un langage non verbal, une « langue » propre qui véhicule d’importants messages, qui est une expression de notre vie. Ce que nous disons, c’est ce que nous pensons et ce que nous faisons. Apprendre à comprendre et maîtriser la structure de notre langage est essentiel dans un monde où la communication, sous toutes ses formes, est l’élément vital du bien-être personnel et professionnel.


	Programmation marque comment nous associons nos schémas de pensée, de langage et de comportement aux fins de résultats – bons ou mauvais – de nos actions. Nous gérons nos vies avec des stratégies, comme un ordinateur a recours à un programme pour obtenir un résultat spécifique. En comprenant ces stratégies, nous nous donnons le choix : continuer sur la même voie ou perfectionner notre potentiel et notre excellence individuelle. Par essence, la PNL est l’étude des schémas de pensée, de comportement et de langage dans le dessein d’aider à l’élaboration de stratégies pour prendre une décision, consolider des relations, fonder une entreprise, coacher une équipe, inspirer et motiver les autres, trouver un équilibre de vie, affronter une journée et, surtout, apprendre à apprendre. La bonne nouvelle ? On peut apprendre à affûter ses stratégies existantes, à en découvrir de nouvelles et à éliminer les inutiles. La mauvaise ? Généralement, nous n’avons pas conscience de la structure fondamentale de ces stratégies : nous ignorons donc ce que nous faisons et comment nous le faisons.





Nous gérons nos vies avec des stratégies



L’une des définitions de la PNL à laquelle je me réfère le plus est celle de l’un de ses fondateurs : « la PNL est une attitude et une méthodologie qui laisse derrière elle une trace de techniques… C’est une attitude qui a trait à la curiosité, à la soif de connaissances, au désir d’influencer les choses et d’être capable de les influencer d’une manière qui en vaut la peine ». La PNL facilite l’analyse des éléments conscients, mais surtout des éléments inconscients, afin de comprendre comment nous nous y prenons pour faire ce que nous faisons, afin de faire ce que nous voulons vraiment et de réussir ce que nous méritons.

Longtemps, je me suis reposée sur le conseil de Merlin, dans La Quête du roi Arthur de T. H. White : si vous êtes triste ou abattu (et même si vous ne l’êtes pas), le mieux est d’apprendre quelque chose de nouveau. J’ai appris le français et le malayalam ; à gravir des collines à vélo ; à cuisiner des plats de différents pays ; l’écriture créative et la méthode Feldenkrais. J’ai appris à lâcher prise, à m’engager, à pardonner et à vivre seule et heureuse. Et à un carrefour de ma vie, j’ai commencé à apprendre la PNL et je continue à l’apprendre. Il y a toujours plus à découvrir.




PERTINENCE DE LA PNL

La PNL continuera à gagner en pertinence à mesure que nous embrasserons de nouvelles cultures, que nous innoverons, que nous remettrons en question nos mécanismes traditionnels et que nous adopterons ces traditions là où elles sont appropriées.


La PNL sera toujours pertinente puisqu’elle étudie ce qui fonctionne !



Nous avons besoin d’apprendre à nous servir des nouvelles technologies d’une manière créative et différente. Si vous faites ce que vous avez toujours fait, vous obtiendrez toujours le même résultat. Les dirigeants et les fondateurs d’entreprises qui se distinguent des autres savent associer le « penser à penser » et la technologie. Dans le domaine du développement humain et de l’apprentissage, il n’y a rien de plus puissant que la PNL. Intelligence émotionnelle, intelligence spirituelle, pleine conscience et une variété d’autres concepts dérivent du processus de PNL.



La PNL permet d’aller au-delà des détails afin de créer les modèles de travail qui fournissent la formule de la réussite, quel que soit le contexte. Modéliser ce qui fonctionne pour soi et pour les autres permet de déterminer les stratégies les plus efficaces pour y parvenir. C’est la clé du succès. Lisez les commentaires et les évaluations sur les modèles publiés sur mon site www.sueknight.com, et vous le toucherez du doigt.





Nous vivons dans un monde de changements sans précédent, plongés dans l’incertitude et la complexité. Plus nous découvrons, plus il y a à découvrir. Chaque question soulève d’autres questions. Pour comprendre ce chaos, nous avons besoin de compétences et d’attitudes. Quand tout ce qui nous entoure semble remettre en question ce que nous sommes, nous devons savoir comment trouver, en nous-mêmes, la certitude de nos désirs et de nos convictions. Nous avons besoin de prendre soin de nous, d’avoir confiance en nous et de faire preuve d’empathie, tout en ressentant parfois la nécessité de dévoiler notre vulnérabilité et de demander de l’aide. Nous devons savoir nous relever lorsque nous chutons, apprendre de l’incertitude et de la déception, trouver notre voie et même, nous préparer à tout perdre.

Nous devons être capables d’agir plus rapidement que jamais et, en même temps, faire une pause afin de savourer les richesses du moment. Il faut apprendre à communiquer avec des individus issus de cultures très différentes et surtout à communiquer avec soi ; comprendre les perceptions d’autrui, même si elles sont aux antipodes des nôtres ; et écouter la sagesse de notre corps.

Il faut savoir comment rire, lâcher prise, apprendre, grandir, pleurer et aller de l’avant. Nous avons besoin d’humilité, de bonté et de force pour assimiler nos incohérences et celles des autres ; de résilience pour affronter les situations douloureuses et être capable de trouver de la joie dans tout et dans chacun. Il faut savoir agir face au mal. Distinguer le bien du mal. Trouver l’excellence qui est en nous tous, et la fêter de tout notre cœur et de toute notre âme. Il faut pardonner les autres, mais surtout nous pardonner. Savoir oublier et permettre, à soi et à autrui, d’être qui nous sommes vraiment. Nous devons apprendre comme jamais. Et, surtout, nous avons besoin d’aimer.


Surtout, nous avons besoin d’aimer




L’amour est la seule force capable de transformer un ennemi en ami.

Martin Luther King



Comment y parvenir ? La réponse, d’une certaine manière, est paradoxale. Loin de se lancer dans des cours et des lectures accélérées, il faut trouver en soi les ressources uniques pour mettre au point sa propre formule du succès. Pour cela, il faut apprendre de chaque situation, chaque individu, chaque intuition.

Il y a tant à apprendre de la technologie et du développement personnel qu’il est impossible de tout assimiler. In fine, la gestion de notre réflexion, nos conflits et notre expérience fera la différence entre ceux qui ouvriront la voie à un futur fascinant, créatif et coopératif et ceux qui resteront au bord de la route, incapables de suivre le rythme. Voilà ce que la PNL peut nous apprendre.




QUE PEUT VOUS APPORTER CE LIVRE ?

La réussite vient de l’intérieur. La nôtre dépend de notre aptitude à exceller dans tout ce que nous pensons, disons et faisons. La PNL nous donne les clés pour y parvenir.

En maîtrisant les notions détaillées dans ce livre, et en vous les appropriant, vous découvrirez l’essence de votre excellence et de celle des autres. Vous dépasserez vos objectifs et deviendrez plus que ce que vous êtes vraiment.


L’excellence est propre au contexte



L’excellence est propre au contexte. De nombreux modèles d’entreprises échouent, partant du principe que ce qui fonctionne dans un secteur donné fonctionnera nécessairement dans un autre. Et pourtant, un entrepreneur de premier plan dans un secteur d’activité ne connaîtra pas forcément la réussite dans un autre. La PNL permet de coder l’expérience et de l’améliorer afin de déterminer ce qui fonctionne vraiment pour vous, dans votre secteur, avec vos compétences.

La PNL peut vous aider à apprendre plus particulièrement comment :


	découvrir la structure de votre excellence, afin de l’exploiter dans le contexte que vous aurez choisi


	apprendre à mettre en valeur l’excellence des autres


	accélérer la faculté d’apprentissage afin de gérer, provoquer et adopter le changement, et permettre d’exceller dans un domaine donné


	apprendre à rire ensemble des situations, pour susciter guérison et apprentissage


	découvrir sa relation au temps et faire des choix pour le gérer à sa guise


	écouter autrui dans le respect et la candeur, et ainsi connaître vraiment ses besoins et ses désirs


	développer constamment de nouveaux modes de réflexion qui vous aident, quels que soient les changements du monde extérieur


	abandonner les schémas traditionnels et les habitudes qui entravent le développement et libérer des talents cachés qui collent à l’époque


	adopter le feedback pour développer de nouvelles idées et produits en impliquant clients, collègues et amis


	fixer des objectifs qui, par leur nature même, ont une dynamique propre et maximisent les chances d’obtenir ce qui est désiré, sur un plan personnel et professionnel


	développer des formules pour réagir et surtout prendre les devants dans un monde qui évolue rapidement, afin d’associer le meilleur d’un nouveau schéma de pensée avec la conscience de soi et des autres


	construire un relationnel de qualité avec ceux qui comptent dans tous les domaines de votre vie


	accroître sa conscience de soi et des autres pour se sensibiliser aux modifications subtiles de comportement et d’attitude et ainsi réagir à l’effet produit par votre façon de communiquer


	développer une flexibilité pour avoir plus de choix – donc plus d’influence –, dans toutes les situations de la vie


	perfectionner son aptitude à susciter l’engagement, la coopération et l’enthousiasme autour de soi


	gérer réflexions et sentiments afin de maîtriser ses émotions et son destin


	développer sa faculté à puiser dans son inconscient et à tirer parti de tout son potentiel


	accepter et aimer ce que l’on possède pour s’aimer et aimer les autres afin d’impacter son business et sa vie




Vous trouverez vos propres applications et formules de réussite – là réside la joie et la puissance de la PNL. La PNL, surtout dans le travail, est la différence qui fait la différence : cohérence personnelle et professionnelle, communication, réflexion stratégique, e-business, motivation, influence, négociation, leadership, entrepreneuriat, développement personnel… la liste est sans fin.

Dans l’ensemble, l’objectif de la PNL est de provoquer l’envie d’apprendre – par le meilleur apprentissage possible. Mais si vous cherchez des réponses toutes faites, alors la PNL n’est pas pour vous.




LA PNL, COMMENT ÇA MARCHE ?

La PNL prête peu d’attention à ce que les gens disent qu’ils font, car cela est généralement très éloigné de la réalité de leur quotidien. Vous pensez qu’en demandant des exemples concrets, vous obtiendrez des réponses précises : absolument pas ! La clé de la réussite est rarement consciente et la « magie de la PNL » réside en cela qu’elle parvient à accéder à des éléments jusque-là inconnus. Pourtant, pas de magie ici, mais simplement une prise de conscience de ce qui fait réellement la différence – ce qui fait si souvent défaut aux techniques et modèles plus traditionnels. Grâce aux outils de la PNL, vous accédez à ces éléments inconnus afin de « coder » une compétence.

Vous ferez ce que vous ne comprenez pas (encore). Savez-vous, par exemple :


	pourquoi dans certaines situations, vous avez des fulgurances que vous êtes incapable de réitérer à volonté ?


	pourquoi il vous arrive de stimuler chez les autres le meilleur… comme le pire ?


	ce que vous faites de différent dans ces relations parfaites, celles où vous savez ce que l’autre dira avant même qu’il ne prononce un mot ?


	pourquoi vous maîtrisez – ou non – vos émotions, selon les situations ?


	pourquoi, dans les situations où vous êtes en confiance, vous irradiez intérieurement de calme alors que tout semble contre vous ?


	comment vous attirez ceux que vous souhaitez dans votre entourage personnel et professionnel ?


	pourquoi certaines de vos interventions en distanciel sont aussi efficaces que vos conversations en présentiel ?


	pourquoi votre maîtrise de la technologie pousse certains à faire affaire avec vous ?


	pourquoi, parfois, tout ce que vous faites semble parfaitement en place, vous êtes en harmonie avec vous-même et atteignez de nouveaux sommets personnels ?


	ce qu’il se passe lorsque vous enclenchez la vitesse supérieure et réalisez plus que ce que vous n’aviez jamais imaginé ?




Lorsque vous aurez les réponses à ces questions, vous commencerez à avoir plus de choix dans vos schémas de réflexion, de ressenti et de comportement. Vous aurez plus d’influence grâce à ce rôle unique que vous jouez dans le monde.
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William James est généralement considéré comme le père de la psychologie américaine. Il fut invité à donner une série de conférences à Harvard sur le sujet de son choix. Contrairement à la tradition, ces conférences étaient ouvertes au public. Après réflexion, William James fit preuve d’audace en intitulant sa première présentation « Peut-on prouver l’existence de Dieu ? », sujet qui ne manquerait pas de faire tiquer dans la Nouvelle-Angleterre au début du XXe siècle.

C’est donc avec une certaine appréhension qu’il observa l’auditorium se remplir. Au tout dernier moment, une vieille dame toute petite se précipita dans l’allée centrale pour venir s’asseoir au premier rang. Le professeur James présenta son sujet en usant de tout son charme et de son esprit. Il remarqua que la petite dame était très attentive et qu’elle paraissait s’amuser – elle était d’ailleurs parfois la seule à rire. Toutefois, tout se passa bien.

À l’issue de la conférence, finalement très bien reçue, la file d’attente prévisible se forma. Et, bien sûr, la vieille dame apparut à la fin de celle-ci. Elle leva son visage vers lui et dit : « Monsieur James, j’ai beaucoup apprécié votre propos. Mais j’ai encore une question ».

« Je vous en prie, madame, posez-moi votre question, répondit William James avec courtoisie.

— Eh bien, docteur, enchaîna-t-elle avec une lueur dans le regard, si Dieu n’existe pas, qu’est-ce qui empêche la Terre de tomber ? »

James passa rapidement ses options en revue – force centripète, gravitation… – puis choisit sagement de répondre en apprenant quelque chose de cette dame.

Il lui dit : « Madame, je serais heureux de vous répondre, mais dites-moi, vous, à votre avis, ce qui empêche la Terre de tomber ?

— C’est très simple, docteur, la Terre repose sur la carapace d’une tortue géante ! »

James s’étonna un instant de cette conviction extravagante puis, avec une pointe de triomphalisme dans la voix, posa la question la plus évidente : « Mais alors dites-moi, madame, qu’est-ce qui empêche cette tortue géante de tomber ?

— Non, non, non, docteur James, répondit la petite vieille dame, vous ne m’aurez pas comme ça… Il y a des tortues jusqu’en bas ! »



Extrait de la préface de Turtles All the Way Down de John Grinder et Judith DeLozier, avec leur aimable autorisation













PARTIE 1

ÉLÉMENTS DE LA PNL







La PNL rassemble des techniques existant depuis des années et les associe à des découvertes récentes. Elle vise à étudier les personnalités qui ont contribué à changer le monde – certaines ne sont plus en vie – et identifier les talents nichés en chacun de nous. La PNL est un voyage de découverte. Fondée sur l’étude de ce qui fonctionne, dans tous les domaines, elle est donc toujours pertinente.

Loin d’évoluer selon une chronologie linéaire, elle a fait irruption dans le monde de la thérapie, puis dans celui de l’entreprise. Sujet évolutif, elle continue de se développer. La forme commune à tous les sujets vivants est qu’ils se fabriquent eux-mêmes. Ils sont produits par certains éléments qui, à leur tour, produisent d’autres éléments. Prenez un tas de compost : sa beauté réside dans le fait qu’il existe afin de subvenir à la production des éléments qui le font fonctionner. Nous déposons des matières biodégradables sur ce compost qui viendra fertiliser davantage de ces mêmes matières – les plantes. C’est ainsi que fonctionne un système vivant et c’est ainsi que fonctionne la PNL : elle « produit » davantage d’éléments qui viendront alimenter l’ensemble du processus de modélisation.


La PNL continue de se développer. La PNL produit les éléments qui, à leur tour, alimentent le processus de modélisation



Le rapport est un bon exemple. Quand John Grinder et Richard Bandler ont commencé à étudier les grands noms de l’hypnothérapie, ils ont découvert que la qualité du rapport entre ces thérapeutes et leurs patients faisait la différence. Les connaissances acquises sur l’établissement du rapport contribuèrent ensuite au perfectionnement du processus de modélisation lui-même, en permettant aux modélisateurs de bâtir une relation de confiance et de respect avec leurs patients, accroissant ainsi la rapidité et l’efficacité de l’ensemble du processus de modélisation.

Lorsque j’ai rédigé la première édition de ce livre, j’ai longuement discuté avec mon éditeur de la structure de mon sujet pour que le lecteur puisse le comprendre rapidement. J’ai tenté plusieurs approches avant de me décider à m’appuyer sur l’expression « programmation neurolinguistique » (plus facile à dire qu’à faire !).

Tous les éléments de la PNL ne rentrent pas parfaitement dans les catégories Programmation, Neuro et Linguistique. Néanmoins, ces termes aident à bien introduire le sujet. Au fil des ans, mes lecteurs m’ont confié apprécier cette structure, je l’ai donc conservée en étoffant son contenu au rythme des éditions successives.

J’ai fait en sorte de concocter une introduction pratique et pertinente, ainsi que des documents de référence pouvant servir en coaching et en formation (oui, cet ouvrage contient des éléments qui ont constitué la base de ma propre formation !). Ces dernières années, nombre de formateurs PNL m’ont assuré avoir adopté mon livre comme outil de référence pour leurs cours : dans cette optique, j’ai rajouté des étapes pour mettre en pratique les compétences abordées dans tous les chapitres.


NEURO

Commençons avec « neuro », terme désignant la manière dont nous utilisons notre esprit, notre corps et nos sens pour penser et donner un sens à notre expérience. Plus nous sommes conscients de nos schémas de pensée, plus nous devenons flexibles et plus nous gagnons en influence sur notre vécu et notre destin.


La PNL nous apprend le « comment »



J’aborde ce sujet avec le chapitre 2, Schémas de pensée. La découverte de modes de pensée qui nous sont propres a ouvert la voie à de nombreux modèles pour le changement (couverts plus tard dans le livre). Beaucoup d’ouvrages exhortent à la « pensée positive », à « rester calme » et « garder le contrôle ». La PNL va au-delà en montrant « comment » y parvenir.

La PNL incite à « penser à penser », et ce chapitre est conçu pour aider à développer les facultés de réflexion, sans les techniques intangibles qui ont fonctionné pour quelques-uns, mais en vous permettant d’analyser ce que vous faites lorsque vous « pensez positivement », « restez calme » et « gardez le contrôle » ; quand vous êtes « stressé », « angoissé au réveil » ou vous « sentez démotivé ».

Quand vous savez ce que vous faites, vous pouvez faire ce que vous voulez (je répéterai souvent cette phrase, et avec raison !).

Vous disposez de vos propres moyens d’accéder et d’utiliser ce genre de ressources – même si vous y avez recours très peu souvent. Une fois compris les éléments de votre « programme » personnel, vous les distillerez dans l’essence de tout ce qui est nécessaire à son fonctionnement (et pour le faire fonctionner quand vous le voudrez). Vous prendrez conscience de la façon dont vous procédez pour faire ce que vous faites – un tremplin vers la maîtrise personnelle. Vous constaterez que les modèles de leadership et de changement parlent de cartes mentales : avec la PNL, vous découvrirez la nature de votre propre carte mentale et comment elle influence toutes vos actions.


Vous pouvez apprendre comment vous faites ce que vous faites



« Neuro » est également au cœur du chapitre 3, Filtrer le monde. Les filtres par lesquels nous vivons le monde régissent notre perception des situations et des personnes. Connaître ces filtres, c’est saisir ce que nous (et les autres) faisons et pensons pour atteindre les résultats fixés. Et nous pouvons ainsi mieux comprendre notre aptitude à nous adapter au style unique d’autrui. En réunion, par exemple, avez-vous remarqué que certains discutent de ce qui est différent dans les idées et les propositions, quand d’autres recherchent ce qu’ils aiment et comment ces idées se comparent à d’autres, semblables ? Avez-vous déjà observé des individus inspirés par une vision du futur tenter de communiquer avec d’autres qui, eux, s’attardent sur les problèmes ? Pour vivre un jour dans un monde harmonieux, il faut apprendre à accepter nos différences et nos similarités.


Pour vivre dans un monde harmonieux, il faut apprendre à accepter nos différences et nos similarités



Le chapitre 4, Penser avec son corps, est un élément pivot de la PNL ; il suscite toujours le plus grand intérêt chez ceux qui se lancent dans cette étude du comportement humain. C’est un chapitre essentiel : en effet, on parle beaucoup des théories traditionnelles du langage corporel – je me gratte le nez ? Je mens. Je plie le bras ? Je suis sur la défensive… La PNL propose une approche totalement différente, propre à chaque individu et respectueuse de la personne. Elle ne range pas des gestuelles dans des cases, mais permet de développer un calibrage subtil de son propre langage corporel et de celui de chaque personne rencontrée, quel que soit le contexte de l’échange. Ce chapitre vous apprendra à identifier différents schémas comportementaux, et par conséquent, les différents schémas de pensée. Ainsi, vous perfectionnez votre communication, avec tous, dans toutes les situations.




LINGUISTIQUE

La section Linguistique réunit des chapitres consacrés à la communication enrichie, la métaphore, les questions précises et le langage hypnotique, les questions propres, ainsi qu’un sujet important réintroduit dans cette édition : les métamessages. Consciente de la présence des métamessages (le message derrière le message) dans beaucoup d’aspects de mon travail, je n’ai pourtant pas traité le sujet dans la troisième édition. Inconsciemment, nous sommes toujours un exemple de quelque chose, la question est de savoir si nous sommes conscients de l’exemple que nous donnons au monde et si cet exemple nous convient ! Comprendre ce message plus large et comment être l’exemple que nous souhaitons être : c’est tout le sujet de ce chapitre. Selon moi, la faculté de faire ce que l’on dit est la différence qui fait la différence… alors les métamessages sont de retour ! (Ils ne sont jamais vraiment partis, mais ils sont de retour dans ce livre).

Le langage pour faciliter le changement occupe une grande part des premiers travaux de John Grinder et Richard Bandler, fondateurs de la PNL. Dans le monde des affaires, le langage est l’une des formes d’influence les plus accessibles. Conscients de vos mécanismes de langage, vous utiliserez chacun de vos sens pour enrichir et dynamiser votre discours. Les questions précises apprennent à générer une information de qualité – force vive du business ; elles sont indiscutablement un outil puissant pour défier les contraintes que nous nous créons ; elles nous reconnectent à nos expériences sensorielles et à notre vérité.

Cette partie du livre couvre désormais un vaste éventail de questions et de postulats sur lesquels travailler – seul ou avec d’autres – afin de mettre au jour l’excellence et simplifier le changement, deux problématiques qui ne sont pas réservées aux seuls domaines du coaching et du changement. Apprendre des schémas de langage vous aidera à atteindre vos objectifs grâce à votre façon de communiquer, créer des relations, diriger, présenter, négocier, gérer les conflits, montrer du respect, apprendre et, bien sûr, modéliser… et plus, bien plus encore.

Lorsque j’ai commencé à promouvoir la PNL dans le monde du travail, j’ai minimisé le rôle du langage hypnotique pour me concentrer la manière de rendre l’inconscient conscient plutôt que sur le concept de transe. Depuis, j’ai évolué et la sphère professionnelle aussi. Désormais, l’hypnose n’est plus considérée comme une performance scénique. Mon but, dans ce chapitre, est de vous aider à réaliser combien nous sommes influencés au quotidien par le langage hypnotique et comment il est parfois utilisé assez malhonnêtement. Nous sommes soumis à des suggestions hypnotiques par le biais des médias et d’individus puissants qui s’en emparent maladroitement, sans se rendre compte de ce qu’ils font. Nous pouvons apprendre ce langage. La plupart des techniques essentielles à notre développement personnel et professionnel s’appuient sur notre volonté de puiser dans notre inconscient. Le langage hypnotique est un moyen d’y parvenir.




PROGRAMMATION

La partie Programmation reflète l’importance croissante de ce qui est le cœur de la PNL, dont la notoriété s’est accrue depuis la troisième édition. Nombre de mes interlocuteurs connaissent désormais son existence. En formation, j’ai aujourd’hui plus de participants en niveau avancé que jamais. J’ai formé des porte-parole dans de nombreux pays – en Inde notamment, mais aussi en Afrique du Sud, en Grèce, au Qatar, en France et au Royaume-Uni. Rien qu’au cours de 2018 et 2019, j’ai travaillé à Bombay, à Cherai, au Cap, à Johannesburg, à Santorin, à Athènes, à Mascate, au Sénégal, à Auckland, à Henley-on-Thames, à Rotterdam, à Manchester et à Ibiza. La plupart des grosses entreprises comptent nombre de praticiens et de maîtres-praticiens. Le niveau auquel je débute la formation est bien supérieur à celui que j’aurais pu proposer il y a quelques années. La prise de conscience que la modélisation est l’essence de la PNL se reflète donc de plus en plus dans mon travail, et donc dans les chapitres Modélisation, Stratégies de la réussite, et le modèle TOTE.

Le développement international de la PNL est exponentiel. J’ai pour objectif de créer et soutenir des communautés d’apprentissage et d’enseignement dans le monde entier et la plupart de ceux que je forme sont à la tête de ces communautés (leur nom est cité à la fin du livre).

J’ai eu des retours de nombreux lecteurs n’ayant pas vraiment saisi le modèle TOTE (Chapitre 12). Je l’ai donc réécrit pour la troisième édition et le feedback est désormais positif. Moteur d’une vie saine (dans tous les sens du terme), ce modèle est trop crucial pour ne pas être compris.

Comme des techniques indépendantes, tous les éléments de la PNL s’utilisent différemment, pour aider à améliorer la qualité des relations et à avoir un meilleur contrôle et un plus grand choix sur son mode de vie et ses objectifs. Par ailleurs, si la plupart de ces éléments ont été découverts lors du processus de codage de l’excellence, ils servent également à perfectionner la qualité de ce processus. Par exemple, la conscience et la compréhension des moindres disparités linguistiques et comportementales permettent de déterminer et d’affiner cette « différence qui fait la différence » dans les modèles d’excellence que vous choisirez d’étudier.

Les modes d’enseignement de la PNL sont multiples. Autrefois, je connaissais tous les formateurs PNL. Ils sont aujourd’hui des milliers. À chacun leur style et leur sujet de prédilection. Ce livre reflète mon style personnel et mon attachement à l’intégrité et à l’accessibilité de la PNL. On m’a parfois décrite comme « accro à la PNL » : en fait, je ne me contente pas d’en parler et de l’enseigner, je tente de la vivre – et jusqu’à présent, cela m’a plutôt réussi. Beaucoup affirment que ma vie est fantastique et je ne les contredis pas. J’ai inclus quelques anecdotes personnelles dans ce livre, j’espère qu’elles vous intéresseront, vous amuseront et surtout, seront pour vous une source d’apprentissage.











NEURO



Ma religion consiste en une humble admiration pour l’impressionnant esprit supérieur qui se révèle dans les moindres détails que nous sommes capables de percevoir avec notre faible et fragile esprit.

Albert Einstein



Nous ne pouvons pas changer les autres, mais nous pouvons nous changer. Notre environnement est forgé par nos modèles mentaux. Certains ne voient que le bon chez autrui. Le mal ? Ils ne le connaissent, il n’existe pas dans leur monde.

Nos pensées s’instillent dans tout ce que nous faisons, souvent inconsciemment. Elles envoient au monde des signaux sur ce que nous voulons, ce que nous croyons et qui nous sommes. Et le monde répond à ces signaux. Ainsi, pour exercer une influence sur ces réponses, nous devons changer nos signaux intérieurs.


Apprenez à gérer votre esprit



La PNL propose de gérer ces représentations et signaux intérieurs, afin d’exploiter le potentiel du plus puissant ordinateur du monde : notre esprit. En apprenant à gérer nos pensées, nous pouvons :


	changer notre vécu des autres et des situations ;


	influencer les réactions ;


	conserver des souvenirs pour contribuer à être la personne que nous voulons être ;


	créer l’avenir que nous souhaitons ;


	construire des relations vraiment désirées ;


	découvrir la réflexion qui contribuera à libérer notre excellence.




Cette liste n’est qu’un début. Nous pouvons apprendre à gérer notre esprit afin qu’il travaille pour nous et nous aide à mener notre vie rêvée. Lors de mon récent tour du Tamil Nadu à vélo, dans le sud de l’Inde, j’ai traversé avec mon groupe les villages les plus isolés de la région. J’ai pensé à Magellan navigant le long des côtes de la Terre de Feu, en Argentine : les autochtones n’ont pas cru aux galions espagnols, tout simplement parce qu’ils étaient incapables de donner un sens à ce qu’ils avaient devant les yeux. Vu les regards sidérés de certains villageois indiens, nous semblions leur inspirer la même réaction.








— 2 —

SCHÉMAS DE PENSÉE



Nos accomplissements d’aujourd’hui ne sont que la somme de nos pensées d’hier. Nous sommes aujourd’hui là où les pensées d’hier nous ont amenés et nous serons demain là où les pensées d’aujourd’hui nous emmèneront.

Blaise Pascal



Dans une large mesure, notre expérience se structure via notre pensée, laquelle influence nos actions. Partant de là, il est possible d’analyser et comprendre comment nous façonnons notre vie, avec ses hauts et ses bas.

Pour cela, il faut savoir comment notre pensée nous autorise à reproduire nos talents – et celui des autres. Avec une conscience éveillée par la PNL, nous transformons ce qui aurait pu passer pour de la « chance » en une réussite orchestrée. Apprendre comment nous pensons permet de comprendre et de s’identifier aux différentes cultures avec lesquelles nous entrons en contact. La plupart des équipes qui me consultent sont multiculturelles et, même si certains sont nés dans le même pays et parlent la même langue, chacun conserve un langage unique et une culture personnelle. Nous pouvons apprendre à repérer, respecter, accepter et nous identifier à ces styles uniques et ainsi, naviguer avec succès parmi ces diversités qui composent le réseau mondial auquel nous appartenons.


Il est possible d’apprendre à s’identifier à toutes les cultures



En étudiant la structure de la réflexion et des actes, de soi et des autres, les subtilités des différentes cultures émergent. Inutile de mener des recherches des mois en amont, il faut se rencontrer, car l’apprentissage de la PNL se fait sur le terrain.

Souvent, il suffit de remarquer les réactions des autres. J’ai travaillé plus de 14 ans en Inde, au rythme de séjours de deux à trois mois. Des amis m’ont éveillée à de nombreux aspects de la culture indienne et pourtant, je continue à voir de temps en temps des réactions qui me surprennent. Par exemple, lors de mes interventions, il y a des chaises, mais aussi des coussins indiens posés au sol au premier rang. La plupart des participants indiens étant habitués à s’asseoir par terre, ils ont « tiqué » en voyant un participant européen debout sur un coussin. Ils n’ont rien dit. Je leur ai demandé pourquoi. Ils ont expliqué que ces coussins étaient des sièges d’apprentissage et que Dieu était dans l’apprentissage (une coutume indienne interdit aussi de poser un livre à terre et de placer un pied à proximité). Remarquer, c’est apprendre. Les relations que nous établissons et notre représentation des souvenirs, idées et informations sont propres à chacun. Nous avons tous notre manière de penser. En comprenant la nature de nos représentations, nous influençons notre réflexion, nos émotions et, de ce fait, notre vécu. Notre pensée est une représentation de notre identité.


Notre pensée est une représentation de notre identité



L’information passe par tous nos sens – vue, ouïe, toucher, goût et odorat. Dans notre esprit, ces informations sont représentées en une association de systèmes sensoriels et de ressenti. Ces schémas de pensée sont inhérents à notre manière de « coder » notre expérience. En sachant gérer nos pensées, nous apprenons à créer la vie et la carrière que nous désirons. La vie est littéralement ce que l’on en fait.


La vie est ce que l’on en fait




DES MÉCANISMES DIFFÉRENTS

Étudions différents schémas de pensée. Pensez « café ». Qu’est-ce qui vous vient à l’esprit ? Une image ? Des tasses et une cafetière ? Vous entendez le sifflement de la machine à café ? Ou le « glouglou » du café versé ? Avez-vous plutôt des sensations ? La tasse chaude entre vos mains ? Le soulagement associé à la pause-café ? Le goût et l’arôme du café ? Sans doute un peu de tout cela.

Ces systèmes de pensée sont d’ordre :


	Visuel, avec une pensée en images : idées, souvenirs et imagination s’imposent en images mentales (par exemple : la tasse à café).


	Auditif, avec une pensée en sons : voix ou bruits (par exemple : le bruit de la machine à café).


	Kinesthésique, avec une pensée en sensations – émotions intérieures ou ressenti d’un contact physique. Le goût et l’odorat rentrent dans cette catégorie (par exemple : le goût ou l’arôme du café).




Nous avons tous une préférence, pour réfléchir ou pour communiquer.

Cependant, dans notre relation au monde en général, il vaut mieux faire appel à tous nos sens, afin d’établir une meilleure connexion avec nos lecteurs, nos auditeurs, nos spectateurs ou nos clients potentiels. À l’heure où j’écris ces lignes, le e-business fait grincer quelques dents, pourtant le succès est indéniable et les grosses enseignes développent des stratégies online pour continuer à attirer la clientèle dans leurs magasins. Rien de très surprenant. L’association technologie/« vraie » boutique comble à la fois à nos besoins intellectuels et physiques. Aujourd’hui, le public est plus susceptible de chercher ce qu’il veut sur Internet, pour ensuite se rendre dans une enseigne pour voir et toucher les articles qu’il souhaite acheter.

Est-il étonnant que la communication soit l’un des sujets les plus discutés dans le monde professionnel ? Nombre de salariés se disent frustrés par les réunions auxquels ils assistent. Même si un objectif commun est atteint, il est probable que chaque participant se représentera différemment cette conclusion positive. Par exemple, le résultat pourra être exprimé en :


	Visuel Une image de toutes les propositions acceptées écrites sur un tableau, un nom en regard de chacune.


	Auditif Les participants échangeant à la fin de la réunion : « cela a été très utile, je sais précisément ce que mon département doit faire ».


	Kinesthésique Poignées de main à l’issue du meeting, sentiment de satisfaction et de chaleur.





Offrir un choix est devenu un élément prépondérant dans le monde professionnel



La capacité à offrir un choix est devenue un facteur clé dans le monde professionnel. Nous pouvons choisir notre page d’accueil sur Internet, ou notre fond d’écran. Choisir de se faire livrer une commande à domicile. Choisir des options pour un voyage organisé. Pour cela, il faut comprendre comment pense la clientèle, même si celle-ci n’en a pas conscience la plupart du temps. Cette notion du besoin inconscient compte désormais plus que les informations recueillies par des enquêtes de satisfaction traditionnelles. Nous ne savons pas ce que nous ne savons pas ! Il faut donc être en mesure de proposer un panel de choix à ses clients.


Nos mouvements oculaires trahissent notre pensée



Les mouvements oculaires sont révélateurs des schémas de pensée. Connaissez-vous par exemple quelqu’un qui se targue de son excellente orthographe ? Demandez-lui d’épeler « phénomène » à voix haute, sans le noter, et observez ses yeux. Demandez-lui maintenant de l’épeler à l’envers. Celui qui excelle à cet art regardera généralement vers le haut, les yeux vers la droite ou la gauche, pour « voir » le mot dans sa tête (d’autres regarderont droit devant eux, les yeux dans le vague) : puisqu’il « voit » ce mot – comme s’il était écrit sur une feuille – il n’aura aucune difficulté à l’épeler à l’envers.

Votre instituteur ne vous a-t-il jamais dit « la réponse n’est pas écrite au plafond » ? Et pourtant !

Les yeux trahissent le mode de pensée. J’ai rencontré des managers qui, lors d’entretiens de recrutement, se méfiaient des candidats qui ne les regardaient pas dans les yeux. Résultat ? Ils ont peut-être recruté des individus qui ne pensaient pas !

Plus d’infos sur les mouvements oculaires et leur signification au chapitre 4, Penser avec son corps.




QUELQUES DISTINCTIONS

Dans chacun des principaux schémas de pensée – visuel, auditif, kinesthésique –, il y a des distinctions subtiles, par exemple la couleur et la netteté d’une image, le ton et le volume d’un son, la force et la nature d’une sensation. Ceux qui savent exercer une influence sur leurs émotions et leurs expériences ont la possibilité de choisir ces distinctions. Apprendre à déclencher et élargir la gamme des schémas de pensée offre une agilité psychique, tout comme l’exercice physique apporte une souplesse corporelle.



De retour à la maison, vous entrez dans la cuisine. Les plans de travail sont propres et blancs. Sur l’un d’entre eux, il y a un bol bleu rempli de fruits – de belles pommes vertes, des raisins pourpres et plusieurs citrons d’un jaune brillant. Vous prenez un citron et caressez sa surface texturée du bout des doigts. Vous inhalez son arôme acidulé. Vous posez le citron sur la planche à découper en bois et le tranchez en deux avec un couteau de cuisine affûté. Une fine brume d’essence en jaillit. Vous observez l’une des moitiés, ses pépins et ses segments bien dessinés. Vous la portez à la bouche – l’arôme piquant est encore plus fort maintenant – et vous mordez dedans à pleines dents.





Vous avez l’eau à la bouche ? C’est là le pouvoir de la pensée, qui affecte l’état interne, lequel à son tour déclenche une réaction physique (ici, de la salive). L’esprit ne fait pas de distinction entre ce qui est imaginé et ce qui est réel.


Le corps et l’esprit ne font qu’un



Par exemple :



Dans le cadre de son travail, Jim fait souvent des présentations. Alors qu’il se sent généralement à l’aise dans les tête-à-tête, les réunions à plusieurs le rendent anxieux, tendu et nerveux. S’il a connaissance de la réunion plusieurs jours à l’avance, c’est encore pire, car il a le temps d’imaginer tout ce qui pourrait mal se passer. Il visualise une pièce sombre ; le visage de ses interlocuteurs est flou. Une petite voix intérieure lui détaille tout ce qui pourrait mal se passer : impossible d’exprimer clairement ses idées, notes perdues, auditoire qui se morfond, lui ne parlant pas assez fort, les gens se penchent pour l’entendre ou ils regardent ailleurs… Jim se sent lourd, il a mal au ventre, son cœur bat vite et sa bouche est sèche. Des gouttes de sueur perlent sur son front et il a les mains moites… avant même qu’il ne fasse sa présentation !





Nous répétons tellement notre vie dans notre tête que cela finit par peser sur le résultat. Nos vies sont des prophéties qui se réalisent d’elles-mêmes. L’image de soi et sa représentation influencent totalement notre état et, conséquemment, les schémas qui rythment nos vies.


Nos vies sont des prophéties qui se réalisent d’elles-mêmes






GÉRER SON SCHÉMA DE PENSÉE

Pensez à quelque chose que vous avez fait la semaine dernière. Pensez maintenant à quelque chose que vous auriez pu faire la semaine dernière, mais que vous n’avez pas fait. Comment savez-vous que vous avez fait l’une et pas l’autre ? Après tout, les deux ne sont que de souvenirs – l’un remémoré, l’autre créé. Combien de fois vous est-il arrivé de ne pas être certain d’avoir fait quelque chose ? Ai-je bien fermé la porte ? Éteint la lumière ?

Pensez à quelque chose que vous avez fait hier et que vous referez demain : vous lever, vous brosser les dents, régler le réveil… Comment faire la différence entre l’action d’hier et celle de demain ?


Comment distinguer les événements dans le temps ?



Nous sommes nombreux à distinguer le passé de l’avenir en fonction de la position d’images dans notre tête. Le passé, par exemple, peut se situer derrière, ou à gauche. Chez certains, l’avenir se trouve devant, ou à droite. Où situez-vous le passé ? Le futur ? Le présent ? Pour en savoir plus sur notre manière de coder le temps, rendez-vous au chapitre 17, Carpe diem : le temps.

Prenez deux personnes, une que vous aimez et admirez, une autre que vous n’appréciez pas. Pensez d’abord à celle que vous aimez :


	La visualisez-vous et si oui, quelle est la qualité de l’image ? Claire ? Floue ? En couleur ou en noir et blanc ? En mouvement ou immobile ?


	Des sons sont-ils associés à votre pensée ?


	Des bruits forts ? Faibles ? Aigus ? Doux ?


	Où se situent-ils ?


	Et les sensations ? Que ressentez-vous exactement et où ?




Pensez maintenant à la personne que vous n’appréciez pas et posez-vous les mêmes questions. Qu’est-ce qui est différent ? Similaire ? Le contenu n’a pas d’importance, ce qui compte, c’est la nature de la pensée.


Ce qui compte, c’est la nature de la pensée



Savoir distinguer les différents aspects de son ressenti et celui des autres permet de déterminer la « différence qui fait la différence » entre ceux qui réussissent ce qui leur importe et ceux qui échouent.




DISTINCTIONS VISUELLES

Examinons plus en détail les distinctions de schémas de pensée. Pensez, par exemple, à votre trajet domicile-travail. Dans votre tête, vous pouvez le modifier – l’améliorer ou le dégrader. Commencez par apporter quelques modifications visuelles.

Par exemple, s’il fait sombre, augmentez la luminosité, puis remettez-la comme elle était. Si l’image est une photo, faites-en un film. Avant chaque modification, revenez à l’image initiale afin de juger si telle ou telle distinction affecte votre ressenti – vous êtes plus détendu, plus stressé, si le trajet est plus intéressant, voire enthousiasmant.

Au départ, vous pouvez ne pas avoir conscience de ces images dans votre tête. Rien d’anormal. Si c’est le cas, faites l’exercice les yeux fermés.










	
Luminosité


	
Vive ou faible ? Terne ou éclatante ?





	
Netteté


	
Flou ou net ?





	
Dimension


	
Plus grand ou plus petit que la réalité ? Grandeur nature ?





	
Couleur/Noir et blanc


	
Quadrichromie ? Grisé ? Couleurs ternes ? Noir et blanc ?





	
Localisation


	
Devant vous ? Sur le côté ? Derrière ?





	
Distance


	
Proche ? Lointain ?





	
Mouvement


	
Photo ? Film ?





	
Vitesse


	
Rapide ? Lente ?





	
Cadrage


	
Encadré ? Vue panoramique ?





	
Séquençage


	
Dans l’ordre ? Aléatoire ? Images simultanées ?





	
Association/dissociation


	
Visualisez-vous la scène de vos propres yeux (association) ou vous voyez-vous à l’image (dissociation) ?














DISTINCTIONS AUDITIVES

Choisissez un autre souvenir, par exemple votre plus récent désaccord au bureau. Travaillez cette fois que les distinctions auditives. Baissez le volume des voix, donnez-leur un accent et haussez le ton. N’oubliez pas de revenir au son initial avant chaque modification.

Notez que l’exercice affecte la qualité du souvenir. Un souvenir désagréable peut devenir amusant rien qu’en changeant les voix. Donnez la voix de Bugs Bunny à l’un des protagonistes, que se passe-t-il alors ?










	
Volume


	
Fort ou faible ?





	
Vitesse


	
Rapide ou lente ?





	
Localisation


	
D’où vient le son ? Devant vous, sur le côté, derrière ?





	
Distance


	
Le son est-il proche ou lointain ?





	
Voix/son


	
S’agit-il d’une voix ou percevez-vous d’autres sons ? À qui appartient cette voix et quel est son ton ?





	
Ton


	
Haut/bas/moyen ?





	
Constance


	
Le son est-il continu ou intermittent ?














DISTINCTIONS KINESTHÉSIQUES

Pensez maintenant à une époque où vous étiez heureux. Que ressent-on lorsque l’on est « heureux », dans son esprit et dans son corps ?


Que ressent-on lorsque l’on est « heureux » ?



Refaites l’exercice, cette fois avec l’intensité d’une sensation. Pouvez-vous la décupler ou l’atténuer ? Revenez à la sensation initiale, puis modifiez son tempo. Recommencez avec chaque élément, sans oublier de revenir à l’état initial avant de passer au suivant.

Vous constaterez qu’à chaque fois, il y a une ou deux distinctions clés pour vous. En apportant ces distinctions, vous changez la nature de votre ressenti. Jim s’est prêté à l’exercice, d’abord en pensant aux tête-à-tête où il est confiant et détendu. Il a découvert que ce qui faisait la différence pour lui était une luminosité éclatante, la netteté et le ton de sa voix intérieure. En apportant aux présentations les distinctions qui fonctionnent pour lui dans le cas des tête-à-tête – image lumineuse et nette, voix intérieure plus douce – il a senti qu’il se détendait et éprouvait les mêmes sensations que lors des tête-à-tête – sensations associées à la confiance.










	
Pression


	
Quelle sorte de pression ressentez-vous ? Sensation d’être poussé ? Sensation d’une pression générale ou spécifique ?





	
Localisation


	
Où ressentez-vous des sensations dans votre corps ?





	
Mouvement


	
La sensation s’accompagne-t-elle d’un mouvement ? Un battement, régulier, intermittent, un picotement ?





	
Température


	
Chaud/froid/humide ?





	
Intensité


	
Forte/faible ?





	
Tempo


	
Rapide ou lent ?












Des expressions de tous les jours sont révélatrices de nos schémas de pensée



Les distinctions associées à la confiance, le bonheur et la certitude peuvent être très « parlantes », c’est pourquoi, sans surprise, des expressions de tous les jours sont révélatrices de nos schémas de pensée. Par exemple :


	« L’avenir s’éclaircit » ou « l’avenir s’assombrit »


	« C’est plus clair » ou « c’est un peu flou »


	« La discussion a été brutale » ou « Ça s’est fait sans heurts »




La richesse de notre réflexion s’instille dans la communication et dans l’influence exercée sur les autres et sur soi. Enrichissez votre pensée – enrichissez votre vie.


Enrichissez votre pensée – enrichissez votre vie






EN RÉSUMÉ

Une fois que nous avons fait l’expérience de quelque chose, celle-ci devient un souvenir. Notre réaction à un souvenir n’est pas une réaction à l’expérience elle-même, mais à la manière dont le souvenir est stocké dans la mémoire. En gérant les distinctions apportées à nos pensées, nous influençons et modifions la nature de nos souvenirs pour les stocker de façon à ressentir ce que nous avons envie de ressentir.


Vous pouvez choisir l’état que vous voulez



Beaucoup de gens s’ingénient à stocker leurs souvenirs d’une manière qui conduit à la dépression, la colère ou tout autre sentiment négatif… alors qu’il est possible d’opter pour le plaisir ou la sérénité. Idem pour l’avenir. Pourquoi s’inquiéter ou être frustré par un événement qui ne s’est pas encore produit au lieu d’être serein ? Vous pouvez choisir de conserver une part d’inquiétude sous la forme d’un souci, mais l’essentiel est de choisir un état plutôt que ce soit l’état qui vous choisisse. Pourtant, la faculté de gérer son état est de plus en plus essentielle dans un monde de plus en plus chaotique et qui échappe à tout contrôle, n’est-ce pas ?


Pourquoi choisir l’inquiétude lorsque l’on peut opter pour le plaisir ou la sérénité ?



Soyez certain que vous gérez déjà ces distinctions de schémas de pensée. Dès que vous modifiez une expérience, vous reprogrammez votre manière d’y penser, sans même en avoir conscience.




RACCOURCI POUR GÉRER SA RÉFLEXION : LE SWISH

Le SWISH est une technique d’utilisation des distinctions visant à remplacer une situation problématique en un état désirable. Rapide et puissante, elle est aussi idéale pour traiter les habitudes comportementales non souhaitées. Notez que le SWISH n’est pas nécessairement adapté aux problèmes plus profonds et importants ; pour cela, d’autres techniques sont présentées plus avant dans le livre.


	Commencez par déterminer la réaction que vous souhaitez changer. Par quoi voudriez-vous la remplacer ? Par exemple, vous pouvez vouloir changer un état d’anxiété ou d’appréhension.


	Identifiez précisément ce qui déclenche cette réaction (donc, ce qui précède immédiatement la réaction) : c’est un élément clé du processus. Si, par exemple, vous réagissez à la façon dont un individu s’adresse à vous, identifiez ce qu’il/elle vous a dit, sa manière de le formuler. Recréez exactement la scène dans votre tête en répétant les mots prononcés. S’il s’agit d’un public face à vous, imaginez-vous précisément dans cette situation, en train de regarder ce public, en visualisant exactement ce que vous verriez si vous étiez là.


	Déterminez à présent ce qui produit le plus d’effet chez vous lorsque vous pensez à ce déclencheur – certains éléments démultiplient la réaction. Le SWISH se prête plus facilement aux déclencheurs visuels (la taille et luminosité d’une image ont le plus d’impact). Par exemple, si la vue de l’un de vos salariés déclenche une réaction, essayez toutes les distinctions à tour de rôle, en revenant à chaque fois à l’image initiale avant d’en tester une autre. Le but est de trouver celle ou celles qui décuplent la réaction. Même si certaines déclenchent une réaction non désirée, le but du SWISH est de les relier à la réaction désirée afin de découvrir quelles ressources travaillent pour vous et non contre vous.


	Pensez à quelque chose de complètement différent afin de « rompre l’état » – par exemple, de quelle couleur était la porte de votre précédent logement ?


	Imaginez maintenant celui/celle que vous souhaiteriez être, indépendamment de ce que vous avez été dans le passé ou de tout comportement spécifique. C’est le moment d’imaginer vos qualités rêvées, le style qui vous correspondrait vraiment. Pensez à tout cela avec un regard extérieur, dissocié. Poursuivez jusqu’à obtenir une image convaincante et désirable. Assurez-vous que ce « vous » s’accorde avec les personnes qui comptent dans votre vie – car il faut qu’elles profitent elles aussi de votre nouvelle façon d’être. Ce profil correspond-il à vos objectifs, vos croyances et vos valeurs ? Répond-il à tous les besoins que vous satisfaisiez moins sainement par le passé ? Si, par exemple, vous étiez remarqué pour votre stress, vérifiez que votre nouveau « vous » recueillera le niveau et la qualité d’attention nécessaire.


	Rompez à nouveau l’état – récitez par exemple votre numéro de téléphone à l’envers.


	Visualisez le déclencheur de la réaction que vous souhaitez changer. Apportez les distinctions que le décuplent. Par exemple, s’il s’agit de la taille et de la luminosité, visualisez une image grande et claire.


	Prenez l’image de votre « nouveau vous », réduisez et assombrissez-la. Placez là dans un angle de la grande image.


	Très rapidement, rapetissez et assombrissez la grande image et en même temps, agrandissez et éclairez la petite image, aussi vite que possible (la rapidité est importante) : un son peut intervenir, un son qui ferait swiiiiiiish (d’où le nom de la technique !), associé au ressenti de devenir ce « nouveau vous ».


	Rompez l’état. Effacez les images pour repartir de zéro. Créez une nouvelle image, à défaut de quoi vous pourriez tourner en boucle dans votre pensée.


	Répétez cinq fois le processus et vérifiez s’il fonctionne. Vous le saurez si vous constatez ou imaginez que le déclencheur de l’état initial et votre réaction ont changé… pour le meilleur. Si cela ne fonctionne pas, recommencez le processus.




Il est intéressant de noter que l’importance des différentes techniques émerge au fil du temps. J’ai coaché récemment une jeune femme témoin d’un accident tragique et qui ne parvenait pas à se défaire de cette image. Elle avait besoin de résoudre de nombreux problèmes qui sous-tendaient ses réactions. À court terme, le SWISH lui a été utile, contribuant à accélérer sa capacité à se souvenir des gens et des situations comme elle le souhaitait… et donc, à retrouver un peu de paix.




MATIÈRE À RÉFLEXION


	Selon vous, quel genre de job conviendrait le mieux aux personnes dont le schéma de pensée est plutôt (a) visuel ; (b) auditif ; (c) kinesthésique ?


	Pensez à une réunion normale et réussie que vous organisez/à laquelle vous assistez. Y pensez-vous sous la forme d’une image ? Entendez-vous des sons, une conversation ? Que ressentez-vous ?


	Connectez-vous à un site web qui vous plaît. À quels sens fait-il appel pour retenir votre attention ?


	Pensez à un côté de votre travail que vous appréciez vraiment. Puis à un côté que vous aimez moins. Les distinctions varient-elles ?


	Pensez à quelqu’un avec qui vous entretenez une très bonne relation. Pensez maintenant à quelqu’un avec qui vous avez du mal… Comparez les différences de votre schéma de pensée pour chacun. Quelles sont les principales distinctions ?


	Prenez une lettre ou un e-mail reçu récemment. À quel sens faites-vous appel pour la/le lire ?







RÉFÉRENCE

Steve Andreas & Connirae Andreas, Change Your Mind: And Keep the Change (« Changez votre façon de penser pour de bon »), Real People Press (1987).



Un voyageur marchait sur une route, allant d’un village à l’autre. Il vit un moine qui labourait un champ. Le moine salua le voyageur d’un bonjour, et celui-ci lui répondit d’un signe de tête.

Le voyageur s’adressa au moine en ces mots : « Excusez-moi, puis-je vous poser une question ?

— Bien sûr, répondit le moine.

— Je viens du village de la montagne et vais au village de la vallée et je me demandais si vous le connaissiez ?

— Dites-moi, dit le moine, quelle a été votre expérience du village de la montagne ?

— Affreuse, répondit le voyageur, pour être honnête, je suis content d’en être parti. Les habitants n’y étaient pas du tout accueillants. J’ai été reçu avec froideur. Ils ne m’ont jamais fait sentir que je faisais partie des leurs, malgré tous mes efforts. Les villageois restent entre eux ; ils n’aiment pas les étrangers. Alors, dites-moi, à quoi puis-je m’attendre dans le village de la vallée ?

— Je suis désolé, expliqua le moine, mais je pense que votre expérience là-bas sera à peu près la même. »

Le voyageur baissa la tête, abattu, puis reprit son chemin.

Quelques mois plus tard, un autre voyageur croisa le moine sur cette même route.

« Bonjour, dit le voyageur.

— Bonjour, répondit le moine.

— Comment allez-vous ? demanda le voyageur.

— Très bien, répondit le moine. Où allez-vous ?

— Je vais au village de la vallée, lui dit le voyageur, le connaissez-vous ?

— Oui, lui dit le moine, mais dites-moi, d’où venez-vous ?

— Je viens du village de la montagne.

— Et comment était-ce là-bas ?

— Merveilleux ! J’y serais resté si j’avais pu, mais je dois poursuivre mon voyage. Dans ce village, j’ai vraiment eu l’impression de faire partie d’une famille. Les aînés m’ont donné beaucoup de conseils, les enfants riaient et plaisantaient avec moi, et les habitants en général étaient gentils et généreux. Je suis triste d’être parti. Je chérirai toujours le souvenir de ce séjour. Et donc, le village de la vallée ?

— Je pense que vous y trouverez à peu près la même atmosphère, répliqua le moine, bonne journée à vous !

— Bonne journée et merci ! » répondit le voyageur qui, tout sourire, reprit son chemin.















— 3 —

FILTRER LE MONDE



Le monde existe comme on le perçoit.

Ce n’est pas ce que vous voyez, mais comment vous le voyez.

Ce n’est pas ce que vous entendez, mais comment vous l’entendez.

Ce n’est pas ce que vous ressentez, mais comment vous le ressentez.

Rumi



La technologie est de plus en plus intelligente ; elle connaît nos besoins personnels et y répond ; elle les influence aussi. Dans une culture imprégnée de technologie, il faut faire preuve d’intelligence pour percevoir les besoins des clients. Pour une relation durable, personnelle ou professionnelle, il faut savoir décrypter de plus en plus précisément les styles et les exigences d’autrui. Ou alors, pour l’avenir de l’humanité, il nous faut acquérir une expertise absolue des dangers de l’intelligence artificielle. Et peut-être même les deux !


Nous devons faire preuve d’intelligence pour percevoir les besoins des clients



Plus nous sommes capables d’identifier les besoins, plus nous excellons à nous présenter et à présenter nos produits et nos services. Les entreprises visent au-delà de la simple satisfaction de leurs clients : elles parlent de plaisir. Pour plaire aux clients, il faut pouvoir « modéliser » leur pensée et leur comportement, s’assurer de répondre à ce qui compte vraiment pour eux. Il ne faut pas se contenter de les « décrypter », mais être suffisamment flexible pour réagir.

Pensant que ce serait plus respectueux vis-à-vis des participants, j’avais décidé d’apprendre le danois afin d’ouvrir un programme de formation au Danemark. J’ai demandé à un Danois inscrit à mon programme en Angleterre de me traduire un passage de mon intervention afin de pouvoir m’exercer. Je lui ai également demandé de m’envoyer sa traduction par e-mail. Il a pensé qu’il serait plus utile qu’il l’enregistre afin que j’entende sa prononciation. Il voulait me rendre service, mais, mon schéma de pensée n’étant pas particulièrement auditif, je préférais voir les mots écrits (j’avais déjà appris quelques bases de prononciation).

Il est tentant de présenter des documents qui correspondent mieux à notre propre schéma de pensée qu’aux préférences de nos clients ; et de penser que nous savons mieux que quiconque ce que nos clients « devraient » avoir. Nous faisons des choix conscients et inconscients pour des individus avec lesquels nous voulons faire affaire, en fonction de leur capacité à répondre à nos besoins. Dans l’exemple cité plus haut, la situation nous a servi de leçon, à mon élève et à moi-même, mais en affaires, un mauvais choix peut coûter cher.


Nous sommes convaincus de savoir mieux que tout le monde !



Dans nos choix de présentation aux clients, la marge d’erreur s’est considérablement réduite. Notre usage d’Internet en est un bon exemple. Un prospect se connecte à votre site web : si son intérêt n’est pas capté dans les six secondes, il ne donnera pas suite.

Dans ce chapitre, je passe en revue certains besoins fondamentaux. Il y en a des centaines, des milliers : il vous faut connaître ceux que j’explique ici, mais aussi ceux qui sont propres à vos clients, afin de les modéliser. En être capable, et être suffisamment souple pour vous adapter, déterminera votre réussite dans le travail, les négociations, la communication et la cohabitation.

Examinons certains schémas de pensée et de communication pour décrypter ce qui se passe dans notre tête, notre langage et notre comportement – et dans ceux des autres : ceci pour découvrir ce qui affecte la représentation de soi ; que les autres puissent s’identifier à ce que nous faisons et nous disons ; et que nous puissions nous identifier à eux avec un style et dans un langage qu’ils comprennent.

Tout au long de la vie, nous sommes bombardés de stimuli. Impossible de comprendre et de prêter attention à tout ce qui nous arrive. Il nous faut donc faire un choix et filtrer : c’est ainsi que notre perception et notre expérience sont ce qu’elles sont. Ce n’est pas notre réalité qui nous affecte, mais comment nous la traitons. Comprendre ce que nous faisons, et ce que les autres font, c’est comprendre comment atteindre nos objectifs.


C’est ce que nous faisons de notre expérience qui fait la différence




APPRENDRE À SE COMPRENDRE

Avez-vous déjà acheté une voiture pour vous rendre compte tout d’un coup que ce modèle était très populaire ? Avez-vous vécu une expérience que beaucoup de vos amis avaient également vécue, sans que vous le sachiez ? Voyez-vous le verre à moitié plein plutôt qu’à moitié vide – en cherchant ce qui est là plutôt que ce qui ne l’est pas ?


Voyez-vous le verre à moitié plein ou à moitié vide ?



Ces exemples illustrent notre décision inconsciente de prêter attention à certaines choses et d’en effacer d’autres de notre esprit. Nous obtenons ce à quoi nous pensons.


Nous obtenons ce à quoi nous pensons



Ce qui suit met en évidence la nécessité de comprendre certains filtres :



Lorsque Janet et Bill discutent, ils sont toujours frustrés. Janet aime évoquer des détails qu’elle juge nécessaires ; Bill préfère s’attarder sur des concepts stratégiques plus larges. Par exemple, Janet dira « J’aimerais que Peter participe à la prochaine réunion » et Bill répondra « Nous n’avons pas identifié les parties du plan qui ne fonctionnaient pas ». Les propos de Janet sont axés sur les actions futures, quand Bill se concentre plutôt sur le passé. Janet est attentive aux similitudes entre deux situations : « C’est comme mon autre idée sur ce que nous pourrions faire pour perfectionner l’aménagement du bureau ». Bill, lui, insistera sur l’exception : « Non, c’est différent » ou « Nous n’avons pas proposé de plan global ». Janet et Bill posent des filtres différents sur leur expérience, et c’est comme s’ils parlaient des langues différentes.





Lorsque deux personnes utilisent les mêmes filtres, il y a plus de chances qu’elles communiquent mieux, qu’elles établissent un rapport. Si les filtres de votre partenaire sont différents des vôtres, alors, comme pour Janet et Jim, il pourra y avoir discorde et frustration. Quand les schémas de langage sont les mêmes, le niveau de confiance et d’influence réciproque est plus élevé.


Quand les schémas de langage sont les mêmes, le niveau de confiance est plus élevé



Première étape : apprendre à discerner nos filtres et ceux des autres. Montrer de la souplesse dans l’utilisation des filtres accroît nos chances de trouver un moyen de communiquer avec tous. Chaque jour, nous faisons des centaines, des milliers, voire des millions de choix inconscients sur ce à quoi nous prêtons – ou non – attention, ce qui est très bien… à condition que ces choix nous conviennent. Si nous n’obtenons pas les résultats désirés, il faut apprendre à faire de nouveaux choix jusqu’à trouver ce qui fonctionne.


Il faut faire de nouveaux choix jusqu’à trouver ce qui fonctionne



Dans notre exemple, Bill aurait pu réagir ainsi :










	
JANET


	
J’aimerais que Peter participe à la prochaine réunion.





	
BILL


	
Oui, la contribution de Peter sera utile. Lorsque nous aurons identifié les parties du plan qui ne fonctionnent pas, nous pourrons aussi décider qui impliquer d’autre. (Ici, Bill se cale sur les préférences et les souhaits pour l’avenir de Janet, tout en énonçant ses préoccupations)





	
JANET


	
C’est comme cette autre idée que j’ai pour améliorer l’aménagement du bureau.





	
BILL


	
Tu as beaucoup d’idées, Janet. Nous en discuterons quand nous aurons examiné mon projet sur le plan global. (Là, Bill accuse réception, fait référence à l’avenir puis formule sa demande.)











Dans l’ensemble, sa stratégie a désormais plus de chances d’obtenir l’accord de Janet. Nous ne pouvons pas toujours savoir ce qui fonctionnera, mais avoir conscience de ce qui fonctionne et ne fonctionne pas nous offre des choix. Examinons d’autres filtres. Voici un « kit de démarrage ».




ASSOCIATION/DISSOCIATION

Pensez à une conversation récente avec l’un de vos collègues. Comment y pensez-vous ? Voyez-vous, entendez-vous et ressentez-vous la situation comme s’il s’agissait de votre propre corps – vous voyez avec vos yeux, entendez avec vos oreilles et avez la sensation d’être présent ? Avez-vous au contraire l’impression d’être en dehors de votre corps, de vous voir et vous entendre comme un observateur ? Dans votre corps, vous êtes associé. En dehors, dissocié.



Observez votre environnement, ce que vous voyez autour de vous, la luminosité, les couleurs et les formes, les ombres, la netteté de la scène. Vous commencez peut-être à entendre des sons plus ou moins proches. À mesure que vous en prenez conscience, concentrez votre esprit sur ces sons – leur emplacement, leur intensité ou leur faiblesse, leur tonalité, leur rythme. Ressentez les sensations, les textures et les pressions qui s’exercent sur votre corps, les parties qui touchent le sol ou une chaise. Remarquez les odeurs ou les goûts, tout en prêtant attention à votre ressenti, aux tensions, aux émotions – leur localisation précise et leur intensité.

Il s’agit ici de l’état associé.

Prenez maintenant un peu de recul ou placez-vous derrière la chaise sur laquelle vous étiez assis, afin de vous voir, assis ou debout, comme vous l’étiez il y a un instant. Regardez-vous afin de vous voir entièrement. Observez comment ce « vous » interagit avec l’environnement, soyez conscient de son apparence et des sons qu’il produit.





Dans cet état dissocié, vous êtes détaché de vos sentiments – vous êtes capable d’envisager les situations avec objectivité, sans impliquer d’émotions.

Les états « associé » et « dissocié » sont tous les deux précieux. Par moments, l’association est la meilleure option, par exemple pour qui veut montrer ses émotions et sa vulnérabilité ou créer un état de motivation. Cependant, celui qui sait « garder la tête froide » en pleine crise sait, généralement, se dissocier.



L’un des responsables de l’encadrement et du soutien des pompiers de Londres a découvert que les membres de son équipe souffrant du niveau de stress le plus élevé étaient ceux qui revivaient leurs souvenirs de manière associée. En se rappelant ce qu’il s’était passé, ils vivaient à nouveau le traumatisme, encore et encore, intensifiant ainsi leur stress. De même, le coach a établi que les pompiers les moins stressés étaient ceux capables de se dissocier de ce qu’ils avaient vécu.





Les concepteurs de jeux vidéo ont découvert que leurs créations encourageaient les joueurs à « s’associer » aux rôles pour vivre une expérience émotionnelle intense, comme s’ils y étaient. Vu que nous prenons beaucoup de décisions sous le coup de l’émotion, les fabricants influencent aussi potentiellement notre dépendance à ces jeux. Il est important d’être conscient de ces stratégies et de leur éventuelle utilité.


Ces stratégies sont utilisées sur nous et par nous



À l’époque où je travaillais dans l’informatique, nos programmes étaient envoyés à un centre voisin, puis nous attendions un retour, idéalement en fin de journée, le plus souvent plus tard dans la semaine. Ce n’est plus le cas aujourd’hui, où nous sommes habitués à recevoir une réponse de notre ordinateur en une fraction de seconde. Il est important de travailler en temps réel et pour le faire efficacement, nous devons être complètement ouverts au feedback : il est essentiel de nous dissocier des remarques qui nous sont faites et que nous pourrions, dans le cas contraire, prendre personnellement et rejeter ; puis de nous associer une fois que nous avons les ressources nécessaires pour intégrer ce feedback et y donner suite. Le chapitre 21, Donner et recevoir du feedback, passe en revue les moyens d’y parvenir : l’option associé/dissocié doit se faire dans un but précis. Vous pouvez choisir de vous dissocier pour vous protéger d’émotions douloureuses ou de vous associer pour vivre pleinement une situation donnée. La plupart des décisions se traduisent par un ressenti, même si une analyse logique a précédé. Si vous préférez l’état dissocié, ne vous étonnez pas si vous avez du mal à prendre des décisions !


La plupart des décisions se traduisent par un ressenti



Si l’ADN de votre entreprise est axé vers l’aide à la prise de décision, vous devez savoir vous associer et aider les autres à faire de même.



L’une des directrices d’une société de marketing constate qu’elle a du mal à convaincre ses prospects de prendre une décision sur les projets qu’elle leur proposait. Elle nous rejoue sa présentation et nous notons qu’elle est très objective et factuelle, dans une logique qui ne laisse aucune place au ressenti. Sa voix traduit un schéma de pensée résolument auditif – ton monocorde, un peu dur, peu de pauses. Après avoir reçu notre feedback sur son style et sur la probabilité que ses clients aient besoin de prendre des décisions basées sur un ressenti, elle a tenté la technique de l’association et a changé le ton de sa voix pour le rendre plus doux et plus grave (afin de communiquer et de susciter une émotion). Elle s’exprime avec plus de certitude quand auparavant, elle élevait la voix en fin de phrase comme pour poser une question. Lors de sa présentation suivante, face à ses clients, ceux-ci l’ont interrompue en plein milieu, lui disant qu’il n’était pas nécessaire qu’elle poursuive – ils aimaient ce qu’elle disait et elle a décroché le marché. C’était la première fois que des clients prenaient une décision aussi vite !








RAPPROCHEMENT/ÉLOIGNEMENT (ÉTAT DÉSIRÉ/ÉTAT LIMITANT)

Pensez consciemment à l’un de vos objectifs (personnel ou professionnel, à court ou long terme) ? Imaginez-vous en train de l’atteindre : que voyez-vous, entendez-vous, ressentez-vous ? Êtes-vous conscient de ce qui vous arrête ? De ce que vous ne voulez pas ? Par exemple, si vous souhaitez être en bonne santé, vous visualisez-vous mince et en forme, ou pensez-vous aux aliments à éviter et au poids à perdre ? Qu’avez-vous en tête ? Votre aptitude à penser à ce que vous désirez vraiment, c’est le rapprochement. Votre aptitude à penser à ce que vous ne voulez pas, c’est l’éloignement. J’ai récemment reçu une demande pour former l’équipe de direction d’une entreprise. L’objectif de la formation ? « Comment éviter que la vision personnelle n’entrave la gestion managériale » : illustration parfaite de la notion d’éloignement. Avant de m’engager, je veux toujours savoir ce que l’on attend réellement de moi (pour en tirer en amont quelques conclusions !).

Autre exemple : j’ai demandé à mon webdesigner (qui a suivi une formation PNL avec moi) quelques suggestions pour la future couverture de ce livre, car le projet que l’on me proposait me paraissait trop « encombré ». « Sue », m’a-t-il répondu, « Là, tu me dis ce que tu ne veux pas, pourquoi ne pas me dire qu’elle serait ta couverture idéale ? » Bien vu !


Ne pensez PAS aux kangourous !



Je reviens sur le concept rapprochement/éloignement dans le chapitre 4, Penser avec son corps. Dans le contexte d’objectif à atteindre, le principe est que nous obtenons ce que nous pensons. Notre esprit ne reconnaît pas la partie « non » d’un problème. Par exemple, si vous vous dites de ne pas vous inquiéter, vous vous programmez effectivement pour vous inquiéter. Si vous pensez être confiant, il est fort probable que vous le serez.


Nous obtenons ce que nous pensons






SIMILITUDE/DIFFÉRENCE

Observez les formes ci-dessous et décrivez leur relation les unes aux autres.

[image: Illustration]



Décrivez ce que vous voyez. En quoi ces formes se ressemblent-elles ? Elles sont ovales. Avez-vous noté que deux sont droites et une inclinée ? Recherchez-vous ce qui est identique – similitude – ou ce qui est différent ?

Lors d’une première rencontre, les uns penseront à des individus, des situations semblables ; d’autres au contraire auront tendance à rechercher une différence par rapport à d’autres personnes ou situations qu’elle connaît.

Certaines professions forment à penser spécifiquement. Par exemple, on cherche plus la différence dans les domaines des technologies de l’information ou la finance. Il n’y a pas de bon ou de mauvais schéma de pensée ! Certains emplois reposent beaucoup sur la capacité d’adaptation, d’autres sur la capacité d’inadaptation. Un ingénieur informatique expert en bugs doit savoir repérer ce qui ne va pas – la différence ; tout comme le comptable dont le travail consiste à traquer l’erreur. Ce qui compte, c’est de savoir dans quelle mesure notre choix nous rapproche du résultat que nous escomptons. Si c’est le cas, notre choix est probablement « bon », sinon il est temps d’en changer. Le « oui, mais » est le meilleur exemple de différence et de déséquilibre.


Oui, mais…












	
PERSONNE A


	
Je suis très satisfaite de la façon dont ce projet s’est déroulé.





	
PERSONNE B


	
Oui, mais nous risquons de devenir trop confiants.





	
PERSONNE A


	
Vous avez raison. Revoyons objectivement ce que nous avons réalisé afin d’adopter de bonnes pratiques pour nos projets futurs.





	
PERSONNE B


	
Très bien, mais nous n’avons pas le temps maintenant.





	
PERSONNE A


	
OK, que diriez-vous de bloquer une date dans l’agenda pour dans quelques semaines ?





	
PERSONNE B


	
Facile à dire, mais pas facile à faire. Les choses changent si rapidement par ici…












Tout ce qui précède les « mais » ne se fera pas !



Comme quelqu’un me l’a dit un jour, tout ce qui précède les « mais » ne se fera pas ! Ce genre de conversation n’est pas facile à gérer… à moins que les deux interlocuteurs ne soient sur la même longueur d’onde et apprécient une bonne joute verbale !




GLOBAL/SPÉCIFIQUE

Décrivez la pièce dans laquelle vous vous trouvez à quelqu’un qui ne l’a jamais vue. Que racontez-vous ? L’espace, l’atmosphère, le style ? Plutôt le nombre de fenêtres, le coloris du mobilier, les détails ? Un peu les deux à la fois ? Espace, atmosphère et style relèvent de la pensée globale, les détails de la pensée spécifique. Ces mécanismes s’appliquent à tout. Par exemple, si vous avez un objectif déterminé, vous pouvez vous fixer des objectifs plus globaux ou vous concentrer sur des exemples plus spécifiques à l’intérieur d’un objectif plus vaste.



Vous prenez un cours de cuisine. Pour votre recette, il vous faut une orange. Un autre participant a également besoin d’une orange. Mais il n’y en a qu’une. Si vous n’êtes pas souple dans votre réflexion, la seule solution sera d’accepter cet état de fait et de couper l’orange en deux. Toutefois, si vous vous demandez « Pourquoi ai-je besoin d’une orange ? », vous découvrirez peut-être qu’il vous la faut pour un gâteau et votre collègue pour un soufflé. Si vous lui demandez « De quoi as-tu spécifiquement besoin pour ton soufflé ? », vous apprendrez peut-être qu’il ne veut que la pulpe de l’orange… alors que vous ne voulez que le zeste : ainsi, vous obtiendrez tous les deux exactement ce que vous désirez.





Ceci est le résultat d’une habile négociation. La faculté de manier le global et le spécifique est l’une des caractéristiques des meilleurs négociateurs : elle ouvre la voie à un résultat gagnant-gagnant où toutes les parties obtiennent non seulement ce qu’elles veulent, mais surtout, ce dont elles ont besoin.


Vous pouvez peser sur la probabilité d’un résultat gagnant-gagnant






PASSÉ/PRÉSENT/FUTUR

Où votre attention se porte-t-elle dans le temps ? Certains vivent dans le passé, d’autres goûtent le moment présent ou planifient tout et pensent continuellement à l’avenir.


Certains vivent le moment présent



Vous avez sans doute entendu ce genre de phrases, tournées vers le futur :


	Que mange-t-on au dîner ?


	À quelle heure rentres-tu ?


	Où irons-nous en vacances ?


	Quelle est la prochaine date dans l’agenda ?


	Ce que je veux réaliser d’ici la fin du projet, c’est…




Ou vous connaissez peut-être quelqu’un qui se concentre sur le passé :


	Qu’est-ce que tu as dit avant ?


	Tu as vu ce qu’elle portait ?


	Te souviens-tu de nos dernières vacances ?


	La dernière réunion était vraiment importante !




La faculté de vivre le moment présent est essentielle dans de nombreux contextes – coaching, écoute, présentations…


	Que se passe-t-il maintenant ?


	Qu’est-ce que cela signifie pour vous ?


	Vous voulez dire que… ?


	Ce que je ressens, c’est…


	Qu’est-ce qui est vrai, là tout de suite ?


	Donc, si je comprends bien ce que vous dites, c’est que…




Il n’y a ni bien ni mal, ni bon ni mauvais, mais le fait de porter son attention sur le passé, le présent ou le futur a des répercussions sur le mode de communication des individus.

Un ami m’a appelée pour m’inviter à une réunion d’anciens élèves. Mon attention se portant plutôt sur le présent et l’avenir, l’idée de parler du bon vieux temps ne m’a pas séduite ! (Toutefois, depuis que j’ai écrit ces lignes, j’ai participé à une réunion d’anciens pour le 50e anniversaire de notre école et j’ai adoré ! Comme quoi…)




ACTIVITÉ/PERSONNE/OBJET/LIEU/TEMPS

Pensez à votre meilleur repas de ces dernières semaines ou de ces derniers mois. Le filtre que vous utilisez détermine votre souvenir. Par exemple :


	Activité… vous vous souvenez de ce que vous et les autres avez fait durant ce repas – une conversation marquante, la musique d’ambiance…


	Personne… c’est la présence de votre partenaire qui a fait de ce repas un moment spécial.


	Objet… vos souvenirs sont associés à la nourriture, au cadeau que vous avez reçu, aux photos prises dans le restaurant, au mobilier.


	Lieu… vos souvenirs s’attachent au restaurant, à la ville, à la campagne, ou à l’emplacement de la table à laquelle vous avez dîné.


	Temps… Vous vous rappelez la date et l’heure, un anniversaire ou une autre occasion spéciale. Vous vous rappelez peut-être qu’il s’agissait du premier jour de votre nouveau job ou d’un dîner de fin de vacances.







INTERNE/EXTERNE

Comment savoir si vous avez fait du bon travail ? Parmi les réponses suivantes, laquelle s’applique le mieux à vous ?

Je sais que j’ai fait du bon travail quand…


	Je vois des gens utiliser ce qui a été produit.


	Je me sens bien.


	Je sais que j’ai respecté les critères que je m’étais fixés.


	Les commandes sont en hausse.


	Je peux me dire : « c’est un travail bien fait ».




Les individus orientés externe s’appuient sur des sources extérieures pour savoir qu’ils sont satisfaits. Ils s’appuient par exemple sur ce que les autres disent et font ou sur des facteurs extérieurs tels que « plus de commandes » ou « les gens utilisent ce qui a été produit ». Une personne orientée interne se reposera sur des sensations, des images et des voix intérieures pour se conforter dans sa réussite.

L’orientation pèse énormément sur la façon de travailler.

Externe, vous dépendez beaucoup de votre entourage. Interne, vous êtes imperméable aux autres et aux événements extérieurs. Les individus naturellement indépendants sont généralement orientés interne : c’est une caractéristique répandue chez les cadres supérieurs. Ils peuvent prêter attention à ce qui se passe en dehors d’eux-mêmes, (et c’est tant mieux !) toutefois, ils ne comptent pas sur des circonstances extérieures pour ressentir de la satisfaction (vous imaginez un directeur général qui n’attendrait qu’une chose, que ses employés lui disent qu’il fait du bon boulot ?).

Ce matin, j’ai rencontré la dame qui tenait le restaurant du village avec son mari et qu’ils ont vendu il y a trois ans afin de faire tous les voyages qu’ils n’avaient pas pu faire jusqu’alors, trop pris par leur travail. Je ne l’avais pas vue depuis un moment ; elle m’a confié souffrir d’une grave dépression depuis trois ans – elle avait pris conscience de l’importance du lien qu’elle entretenait avec ses clients au quotidien. Ce lien disparu, elle s’est sentie perdue. Découvrir ses filtres a été pour elle une expérience difficile !




SOI ET LES AUTRES

Avez-vous déjà eu l’une de ces conversations ?










	
PERSONNE A


	
Nous envisageons de déménager.





	
PERSONNE B


	
Je voulais le faire l’an dernier, mais j’ai changé d’avis compte tenu du contexte économique.





	
PERSONNE A


	
On m’a proposé un poste en Espagne.





	
PERSONNE B


	
On m’a proposé un poste dans la filiale danoise – j’y réfléchis encore.





	
PERSONNE A


	
Pour nous, c’est l’opportunité de lancer un nouveau programme de formation dans nos locaux là-bas.











À comparer avec ce qui suit :










	
PERSONNE A


	
Nous envisageons de déménager.





	
PERSONNE B


	
Ah oui ? Pourquoi ?





	
PERSONNE A


	
Nous avons beaucoup bougé ces derniers temps et nous aimerions bien nous poser un peu maintenant.





	
PERSONNE B


	
Et vous savez où ?











Nos conversations sont très différentes selon que notre attention se porte sur nous ou sur les autres : aucune option n’est bonne ou mauvaise, mais il est vrai que je rencontre plus souvent le premier cas de figure que le second. L’un des principes de base d’une formation en PNL est d’apprendre à « oublier » son propre agenda le temps d’accorder son entière attention à l’autre.

Dans certaines cultures, il est normal de faire passer les autres en premier. C’est le cas pour de nombreuses femmes indiennes, par exemple, tandis qu’au Danemark les attentes à l’égard des femmes sont quelque peu différentes. Certes, je généralise, mais les tendances culturelles existent néanmoins. En étant conscients de l’existence de ces filtres, nous pouvons analyser les situations et juger quand il est approprié de faire (ou non) un choix particulier.




L’ART DE CONVAINCRE



J’expliquais à un client comment restructurer son équipe de direction. Il ne semblait pas convaincu, bien qu’il ait accepté le principe. Nous avons discuté de différentes options. J’ai fini par évoquer son hésitation.

« Je ne le vois pas, Sue », m’a-t-il répondu.

J’ai expliqué à nouveau, mais « Non, vraiment, je ne capte pas la vue d’ensemble ».

J’ai alors dessiné au tableau ce que je lui expliquais.

« OK, maintenant je vois ce que tu veux dire ».





Pour se convaincre, à chacun ses techniques. Dans le cas ci-dessus, le client avait besoin de voir les idées avant d’être persuadé qu’elles fonctionneraient. Ainsi, on se convainc en partie grâce au canal par lequel nous recevons l’information.

Un autre aurait pu tout aussi bien être convaincu :


	en écoutant ce que j’avais à dire.


	en testant ce que je proposais pour voir si cela fonctionnait.


	en lisant le plan plus en détail.




Nous recevons différemment les informations. Certains doivent être informés plusieurs fois ou disposer de plusieurs exemples. D’autres mettent longtemps à se laisser convaincre – le temps est alors un facteur décisif. Certains se décident en s’appuyant sur des faits bruts – sans s’encombrer de détails – quand d’autres ont besoin qu’on leur démontre le bien-fondé du projet encore et encore. Ils seront convaincus, mais seulement pour une situation et dans un contexte donné.

Dans le travail, vous devez connaître le mode de fonctionnement de l’interlocuteur à convaincre et lui présenter les informations qui lui conviennent. En Inde, j’ai passé du temps avec un swami1 qui prenait le pouls des gens pour déterminer ce dont ils avaient besoin pour rester en bonne santé. Nous avons tous besoin d’un swami dans notre vie – à défaut, apprendre à « prendre le pouls » des autres !

Avec la PNL, notamment en sachant identifier les moyens par lesquels vos clients intègrent l’information via des filtres, vous leur apportez un soutien d’un niveau exceptionnel. La plupart des individus savent ce qu’ils doivent savoir, mais peu savent comment acquérir ces connaissances. Apprenez à repérer vos filtres et ceux des autres et vous maîtriserez ce « comment ». Faute de quoi, l’intelligence artificielle aux mains d’autrui le fera !




EN RÉSUMÉ

Les filtres déterminent notre perception du monde. Lorsque nous sommes à même de différencier nos choix qui régissent nos vies, nous commençons à comprendre pourquoi notre expérience est ce qu’elle est.

Si nous sommes en mesure de déterminer quels choix affectent notre vie, nous pouvons alors reproduire ces moments d’excellence ; décider de communiquer d’une façon qui fait sens pour notre interlocuteur ; ne plus se laisser submerger par nos émotions. Ces choix nous appartiennent. Il n’a jamais été aussi important de choisir comment donner un sens à ce monde – pour nous et pour les générations futures.


Ce n’est ni le lieu, ni la condition, mais l’esprit seul qui peut rendre heureux ou malheureux.

Roger L’Estrange






MATIÈRE À RÉFLEXION


	
Lisez les paragraphes suivants et déterminez quels filtres chacun utilise.


	Je profite pleinement de la vie. Je joue au squash, j’écris, je travaille à temps plein en tant que commercial, j’ai une famille dont je m’occupe beaucoup ! Je tire beaucoup de satisfaction de tout ce que je fais. Je me fixe des objectifs et je sais quand je les atteins. J’aime voyager et j’adore aller au restaurant.


	Je peux être difficile, c’est en tous cas ce que l’on me dit. Je vois souvent les choses de l’autre point de vue, mais j’apprécie une bonne discussion – certains diraient une altercation. Je suis perfectionniste, si quelque chose n’est pas tout à fait juste, je m’énerve. Je travaille beaucoup et je suis très méticuleux. Je suis programmeur et mon boulot exige de porter une attention particulière aux détails et de repérer immédiatement ce qui ne va pas.


	Je suis très à l’écoute. Depuis toujours, les gens – collègues ou amis – me confient leurs soucis. J’ai passé la plus grande partie de ma vie dans la même région. Ici, les gens sont sympas. Je me souviens de certains moments passés ici avec des amis. J’ai toujours été un peu indécis par rapport à mon avenir. Il faut toujours me pousser pour que j’accepte une nouvelle situation ou un nouvel emploi, car j’ai tendance à ne changer que si je ne suis pas satisfait à l’instant T.






	Prenez un texte (communiqué, dossier…) que vous avez reçu. Quels filtres détectez-vous dans le style rédactionnel ?


	Prenez un texte que vous avez écrit/publié récemment. Quels filtres avez-vous utilisés ?


	Comparez les filtres que vous employez en réponse au texte/aux mots de quelqu’un d’autre. Dans quelle mesure vous êtes-vous adapté (ou non) aux filtres de cette personne ?


	Prenez l’un de vos principaux clients. Choisissez des exemples de son comportement et de son style rédactionnel et identifiez ses principaux filtres.


	Prenez un contexte dans lequel vous souhaitez attirer un large public, et sur lequel les gens auront un large éventail de filtres. Comptez combien de filtres vous utilisez en vous présentant et en présentant vos produits et services.
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