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Notre comportement influence celui de nos partenaires ; mieux le connaître, le maîtriser et au besoin le modifier nous permet de provoquer un changement chez les autres, en tenant compte de leurs propres objectifs : la PNL propose des modèles et des stratégies facilement utilisables dans la communication interpersonnelle.


Ce livre permet d’aborder simplement cette méthode d’approche de la connaissance de soi. Ses nombreux exercices peuvent être utilisés individuellement ou dans le cadre d’un travail en groupe.
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à Patrice



AVANT-PROPOS


Vous allez au fil des pages découvrir la P.N.L. Sous ce sigle quelque peu rébarbatif, se groupent des techniques de connaissance de soi et de communication qui ont, depuis une vingtaine d’année largement prouvé leur efficacité.


En suivant pas à pas les différentes étapes de la démarche, vos capacités d’observation et d’adaptation vont progresser. La P.N.L. est d’abord une lecture différente de l’expérience individuelle et du comportement ; elle fournit ensuite de nombreux moyens d’intervention.


Qu’il s’agisse de communication, de management, de relation commerciale, d’enseignement, ou de développement personnel, la P.N.L. permet de trouver en soi les réponses les plus élégantes à la plupart des situations difficiles de la vie professionnelle et personnelle.



CE QU’IL FAUT SAVOIR AVANT DE COMMENCER


Références et définitions


Le terme Programmation Neurolinguistique, en abrégé P.N.L., désigne un mode de compréhension des réalités psychologiques observables dans le comportement. Il s’agit d’une lecture de l’expérience individuelle.


La P.N.L. s’appuie sur trois sources de références :




	les travaux des chercheurs dits de l’École de Palo Alto, Bateson, Watzlawick, Edward T. Hall, pour ne citer que les plus connus ;


	l’approche thérapeutique comportementale illustrée par Fritz Perls, Virginia Satir, et surtout Milton Erickson ;


	les démarches de la psychologie cognitive dont elle représente une tentative de vulgarisation.





Deux chercheurs américains, Richard Bandler et John Grinder sont à l’origine de la P.N.L. Dès 1972, ils forment une équipe de recherche à l’Université de Santa Cruz, en Californie. Ils se donnent pour thème l’excellence dans la communication, et découvrent, grâce à une observation minutieuse, de nombreux éléments constants dans une relation efficace. Grinder et Bandler évaluent l’efficacité de la relation dans la mesure où, un objectif clairement défini, est atteint par les acteurs de celle-ci.


Le mimétisme comportemental, l’ancrage, diverses stratégies d’investigation sont ainsi mis en évidence en termes de structure et de déroulement.


Dans le jargon de la P.N.L., on met à jour des « modèles » qu’on va pouvoir appliquer à ses propres préoccupations, ou utiliser pour venir en aide aux autres, enseigner ou convaincre…


Quand on pratique la P.N.L., on s’intéresse davantage au « comment » qu’au « pourquoi ». Par exemple, il est plus pragmatique d’identifier le « comment » d’une compétence particulièrement efficace que de savoir « pourquoi » cette compétence existe.


La P.N.L. rassemble donc différentes techniques d’observation et d’action destinées à :




	améliorer la connaissance de soi ;


	s’accomplir ;


	gagner en authenticité et en efficacité dans la relation.







Programmation fait référence à la comparaison entre le fonctionnement de l’ordinateur et celui du cerveau humain qui crée et applique des « programmes » comportementaux. Le terme de programmation désigne les processus dynamiques mis en jeu dans l’expérience.


Neuro concerne le traitement par le système nerveux des données issues de la perception sensorielle. Cette prise en charge neurologique des perceptions sensorielles élabore un état interne propre à l’expérience en cours.


Linguistique concerne les comportements et le langage. Ceux-ci sont le reflet de l’état interne que vit la personne dans son expérience.





Notre premier contact avec l’expérience est sensoriel : nous voyons, entendons, sentons ce qui nous entoure dans cette situation. Ces perceptions sensorielles constituent autant d’informations prises en charge par notre système nerveux. Le traitement de ces données permet alors d’élaborer une réponse comportementale exprimée ensuite par le langage verbal et non verbal. John Grinder et Richard Bandler, insistent sur les possibilités cognitives de l’être humain, c’est-à-dire son aptitude à apprendre, ou encore en utilisant la métaphore informatique à « programmer » son cerveau pour telle ou telle tâche.


Lorsque nous étudions l’expérience d’une personne, c’est-à-dire quand nous essayons de comprendre ce qu’elle vit, nous nous intéressons de façon spécifique à cinq éléments :


1 – Son comportement extérieur qui nous fournit de très nombreuses informations observables sans qu’il soit besoin d’avoir recours au questionnement.


2 – Son état intérieur, c’est-à-dire ce que ressent la personne dans l’expérience. Nous y avons accès par des questions telles que : « qu’éprouvez-vous ? », « quel est votre sentiment à ce moment de votre expérience ? », etc.


3 – Ses processus internes, c’est-à-dire comment consciemment ou non la personne donne un sens à ses perceptions. Nous avons accès aux processus internes par des questions telles que : « Que se passe-t-il en vous à ce moment de votre expérience ? », « Est-ce que vous dites quelque chose lorsque vous vivez cette expérience ? »


4 – Ses critères, c’est-à-dire ce qui lui paraît important et en fonction de quoi elle effectue tel ou tel choix. Nous avons accès aux critères de la personne par des questions telles que : « Qu’est-ce qui est important pour vous lorsque vous vivez cette expérience ? »


5 – Ses croyances, c’est-à-dire ce qui constitue le fil conducteur permettant de comprendre dans quel cadre de références s’organisent les comportements de la personne. L’accès aux croyances permet d’entrer en contact avec ce qui constitue le cœur de l’identité subjective de la personne. Nous avons accès aux croyances de la personne en nous posant la question suivante : Quel est le lien logique entre nos observations ?


Le schéma ci-dessous montre les différents champs d’observation et d’intervention de la P.N.L. Nous devons nous souvenir de l’affirmation de Richard Bandler : « la P.N.L., c’est 95 % d’observation et 5 % d’intervention ».




Schéma de l’expérience
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Les présupposés de la PNL


La P.N.L. organise sa démarche en fonction de quelques idées fortes à valeur de présupposé. Bien que la P.N.L. ne soit pas une doctrine philosophique, mais un ensemble de techniques destinées à faciliter l’existence et les relations humaines, nous devons garder présent à l’esprit qu’elle se fonde sur des hypothèses qui peuvent évoluer au fil du temps. Par conséquent ceci doit nous inciter à conserver un recul critique pour préserver la dimension créative de la démarche.


La P.N.L. considère la personne comme un être d’adaptation et de communication. À partir de cela on distingue trois présupposés essentiels.


Nous possédons les ressources psychologiques nécessaires pour nous donner les moyens d’atteindre nos objectifs


Chaque être humain possédant au départ le même « câblage » neuronal, il n’y a aucune raison qu’il ne puisse s’en servir au mieux de ses objectifs. Il suffit donc d’observer avec soin le modèle d’un comportement et de le reproduire pour enseigner le programme de son cerveau. Les choses ne sont toutefois pas aussi simples ! s’il est admis d’affirmer aujourd’hui que tous les êtres humains possèdent un « câblage » neuronal similaire au départ de leur vie, ensuite, d’importantes différences, pas seulement comportementales, se font jour. L’activation ou l’inhibition de certaines connexions neuronales expliquerait partiellement ces différences. Pour simplifier, si nous possédons plus ou moins les mêmes données de départ, nous ne les utilisons pas tous de la même façon. On admet généralement qu’au fur et à mesure de son développement, les personnes deviennent incapables d’accomplir certaines performances ou d’accéder à certains apprentissages. La P.N.L. réfute en partie cette affirmation en arguant que chaque être possède en lui les moyens d’atteindre ses buts. Anthony Robbins, dans son ouvrage « Pouvoir illimité » illustre parfaitement cette prise de position.


Compte tenu de cela, il apparaît que, dans la mesure où nous voulons atteindre un but, nous allons mobiliser en nous les ressources psychologiques qui vont nous permettre de l’atteindre. Une personne qui pense qu’elle va réussir à atteindre son but perçoit les échecs comme des étapes ou des difficultés à résoudre, et non comme des informations pour l’inciter à renoncer. Inversement, nous observons que dans une large mesure, nous trouvons en nous tous les obstacles nécessaires à nous empêcher d’atteindre nos objectifs ! Une personne dont on interprète le comportement comme un manque de confiance en soi, obéit dans son comportement à une certitude interne qui la dévalorise. Il ne sert à rien de lui suggérer de faire preuve de plus d’assurance si l’on ne réconcilie pas auparavant la personne et ses objectifs conscients ou inconscients.


Dès lors qu’on admet que chacun possède des ressources psychologiques intérieures et l’aptitude potentielle à les utiliser, il devient évident qu’on peut envisager avec optimisme ce qu’auparavant on considérait comme d’insurmontables difficultés.


Cette croyance restaure également les possibilités de choix de la personne. Grinder et Bandler dans leur ouvrage « The structure of Magic » affirmaient que les difficultés psychologiques se manifestent de façon typique par la sensation d’absence de choix. Ainsi, quelqu’un qui ne voit que le côté négatif des événements a souvent l’impression qu’aucune autre interprétation n’est à sa portée. Quelqu’un qui souffre du trac pense à juste titre qu’il est incapable de maîtriser ce qu’il éprouve. Toutefois, la P.N.L. offre la possibilité à chacun de retrouver la liberté de choisir son comportement sans pour autant y perdre en spontanéité et en authenticité.


La carte est différente du territoire qu’elle représente


Alfred Korsybsky, bien connu pour ses travaux de linguiste affirmait dès les années cinquante que nombre de difficultés dans la communication provenaient du fait que les gens confondaient la carte et le territoire, c’est-à-dire la réalité avec sa représentation : le langage dans ce contexte précis. Nous croyons agir sur la réalité, mais nous n’agissons que sur une représentation de celle-ci. Nous disons que chaque être possède sa propre carte du monde, en fonction de laquelle s’élaborent ses choix et ses comportements. Les difficultés de communication procèdent essentiellement des différences entre les cartes de chacun. À partir de ce constat, la P.N.L. préconise de travailler à identifier ce qui caractérise notre représentation du monde et ce qui la différencie de celle des autres de façon à résoudre les difficultés engendrées par le choc culturel de l’interaction. Prendre conscience de sa carte du monde va aider la personne à relativiser ses évaluations, ce qui est vrai dans sa représentation ne l’est pas obligatoirement dans celle des autres. Ce présupposé influence aussi la relation d’aide, les mêmes problèmes n’ont pas les mêmes solutions selon les personnes qui les vivent. Aider les autres de façon réellement efficace ne consiste pas à leur apporter une solution mais à leur permettre d’en trouver une eux-mêmes.


Tout comportement est adaptatif


La notion de cadre de référence découle en toute logique du présupposé précédent. Tout comportement a un sens en fonction du cadre de référence dans lequel il s’inscrit. En conséquence, avant de juger du bien-fondé d’un choix ou d’un comportement il s’agit de le placer dans son contexte et d’observer à quelle économie interne il obéit.


Parfois, nous jugeons qu’un de nos comportements ne nous apporte que des inconvénients et nous voudrions le faire disparaître de notre registre. Or, toute intervention qui ne tient pas compte du cadre de référence de ce comportement semble vouée à l’échec. Tant que nous n’avons pas compris dans quelle économie interne prend place ce comportement, nous ne pouvons rien entreprendre. D’autres lectures de l’expérience reprennent cette notion ; elles évoquent l’existence de bénéfices secondaires : la personne se plaint d’un comportement mais aucune intervention ne marche car elle recueille des bénéfices secondaires trop précieux pour les abandonner au profit d’un changement dont elle ne perçoit pas tout à fait les avantages réels.


Lorsque nous voulons comprendre le déroulement stratégique d’un échec, nous devons nous attacher à mettre en évidence le cadre de référence de cette action et sa valeur pour l’économie interne de la personne en termes de gains et de pertes. De la même façon, la valeur d’un objectif se mesure par rapport aux cadres de références dans lesquels il se situe.


Retenons de cette notion la nécessité d’évaluer expériences, comportements, et objectifs en fonction de leur cadre de référence.



CHAPITRE 1


La sélection des informations : les systèmes de représentation sensorielle


« La carte n’est pas le territoire »


La première présupposition sur laquelle se fonde la P.N.L. affirme que la carte est différente du territoire qu’elle représente ; c’est-à-dire en d’autres termes que nous n’agissons pas directement sur ce que nous avons coutume d’appeler la réalité, mais sur une représentation de celle-ci, notre carte personnelle se caractérisant par le fait qu’elle diffère d’une part de ce qu’elle veut représenter, et d’autre part par des autres représentations de ce même modèle. Les exemples qui illustrent ceci sont nombreux dans l’expérience individuelle de chacun, où les mêmes événements se trouvent parfois vécus de façon diamétralement opposée, qu’il s’agisse de passer des examens, de partir en week-end un vendredi soir à l’heure de pointe, ou de n’importe quelle autre expérience. Notre façon de percevoir la réalité peut nous induire en erreur, nous amener à des témoignages certes sincères mais contestables, car tout se passe comme si chacun de nous voyait une image différente de cette réalité. L’objectivité n’est pas alors de décrire ce que l’on voit mais de préciser quelle sorte de lunettes on portait au moment de l’observation. Nous gagnerions en précision si seulement nous pouvions connaître la manière dont ceux qui nous informent appréhendent la réalité, quel est leur moyen préféré de perception, quelles présuppositions ils utilisent pour fonder leurs jugements ou leurs affirmations par exemple.


Deux personnes témoins d’un événement ne retiennent probablement pas les mêmes éléments dans leur souvenir, et n’utilisent pas forcément non plus les mêmes moyens sensoriels de sélection des informations.


Si vous posez la question suivante : comment savez-vous qu’il était midi quand vous avez assisté à l’accident ? et que l’on vous réponde : Je le sais parce que j’ai entendu midi sonner, ou encore, je le sais parce que j’ai regardé ma montre, ou bien, j’en suis sûr, parce qu’à midi, j’ai toujours un petit creux, vous pouvez vous douter que la personne qui a regardé l’heure a peut-être aussi entendu sonner l’heure et avait peut-être également un petit creux. La différence c’est qu’elle ne sélectionne qu’une seule information pour étayer son affirmation et lui donner une validité. C’est en partie de cette façon que se construisent les cartes individuelles qui représentent la réalité sur laquelle nous croyons agir, et c’est de ces différences que proviennent la plupart des difficultés de communication. C’est comme si deux personnes, l’une munie d’une photo de la face nord et l’autre de la face sud de la même montagne tentent de la décrire à un extraterrestre. Les deux personnes parlent bien de la même chose, mais elles possèdent à ce sujet des informations très différentes. Chaque être est différent, chaque carte de la réalité diffère de celle de l’autre. Cela peut paraître flagrant en face d’une personne issue d’une culture qui nous est très étrangère, mais c’est en fait à peu près la même chose avec nos plus proches voisins.


Ces différences se révèlent dans l’émergence de conflits qui surgissent la plupart du temps parce que nous partons du principe que l’autre possède les mêmes références que nous, utilise les mêmes cheminements de pensée, et sait déjà ce que nous voulons dire. C’est bien sûr loin d’être le cas.


Le matériel qui construit et habille le souvenir d’une expérience partagée par plusieurs personnes diffère sensiblement d’un individu à l’autre, bien que chacun parte du principe que ceux qui ont partagé une expérience similaire en ont gardé à peu de choses près le même souvenir.


La notion de choix


Si nous appliquons la présupposition qui affirme que la carte est différente du territoire qu’elle représente, nous nous orientons vers la construction du souvenir, vers la structure de l’expérience, et nous prenons alors conscience du fait qu’à chaque instant, nous effectuons des choix parmi les informations qui nous parviennent via nos sens et que nous sélectionnons pour leur validité en fonction de l’objectif ou de l’action en cours. Si je cherche une direction dans une ville que je ne connais pas, je prêterai attention en priorité aux panneaux indicateurs portant le nom ou une information à propos de cette direction omettant simultanément de retenir d’autres informations qui ne se trouvent pas alors pertinentes pour mon objectif.


Ainsi, toutes nos actions nous conduisent à effectuer des choix, même si je décide de me promener sans but précis, je ne retiendrai consciemment que quelques-unes des informations que je percevrai. Lorsque nous communiquons avec les autres, nous ne tenons également pas compte de cette sélection des informations tant nous sommes attachés à la croyance d’agir sur la même réalité que l’autre, pourtant, l’incompréhension, les malentendus sont autant d’éléments qui devraient nous conseiller une autre démarche lorsque nous faisons fausse route. Le problème de l’incommunicabilité peut être en partie éclairci sinon résolu si nous prenons la peine de nous interroger sur le comment de la pensée ou de l’action au lieu de tenter d’en trouver les explications, satisfaisantes sans doute au plan intellectuel, mais dont l’efficacité reste à prouver.


L’outil de base : la perception


Nous vivons dans un monde où nous sommes sans cesse assaillis de multiples messages s’adressant à nos sens, pourtant, il semble que nous ne les utilisons qu’en partie en donnant la préférence à l’un d’entre eux.


Ceci nous amène à prendre conscience qu’en fait nous n’agissons pas sur le monde extérieur ou sur la réalité en tant qu’entité mais sur la représentation que nous construisons de celle-ci dont la perception est par définition sensorielle.


La P.N.L. s’appuie sur le fait que la carte n’est pas le territoire (Korsybsky), ce qui veut dire que nous agissons selon notre carte personnelle de la réalité et non sur le territoire qu’elle représente. Ceci explique les complexités de la communication humaine, chaque être est différent et possède sa propre carte de la réalité.


Nous nous proposons ici de découvrir quelques modèles permettant de comprendre la façon dont se construisent les cartes qu’utilisent les personnes. Ces modèles vont nous servir à mieux nous y adapter pour mieux faire passer les informations que nous souhaitons communiquer qu’il s’agisse d’une relation d’aide, de vente, de négociation, d’enseignement ou d’un autre type d’interaction.


Les systèmes de représentation sensorielle


Comme le montre le tableau précédent, les informations venues du monde extérieur sont perçues simultanément par tous nos sens, mais ceci se passe à un niveau inconscient tandis que consciemment nous ne percevons qu’une seule information sensorielle à la fois. Quand nous dormons par exemple, cela n’empêche pas nos oreilles de fonctionner, ce n’est pas pour autant que nous en avons conscience. De la même façon à l’état de veille nous ne prêtons attention consciemment qu’à un seul de nos sens à la fois, nous passons cependant très rapidement de l’un à l’autre.


Divers facteurs vont s’imbriquer pour arriver au résultat suivant : l’être humain utilise de façon dominante l’un de ses sens pour représenter la réalité.




Systèmes de représentation sensorielle
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La P.N.L. définit trois principaux systèmes de représentation sensorielle :




	le système visuel ;


	le système auditif ;


	
le système kinesthésique qui se réfère aux sensations tactiles, gustatives, olfactives et aux émotions.





Nous avons tous un système de représentation sensorielle dominant ou primaire, nous n’avons pas toujours conscience de cela et à plus forte raison nous ignorons souvent que nos interlocuteurs se servent d’un système sensoriel différent du nôtre.


C’est pourquoi nous vous proposons quelques points caractéristiques à observer qui vous permettront de connaître votre système de représentation sensorielle dominante et de découvrir celui des autres. Lorsque nous communiquons, nous utilisons tous nos moyens d’expression, le comportement verbal et non verbal se complètent pour former nos messages. Les systèmes de représentation sensorielle se dévoilent dans le comportement. Des constantes ont pu être observées et des modèles construits pour mettre en évidence le système de représentation sensoriel utilisé.


Avant de poursuivre, une remarque importante s’impose : bien que nous ayons un système sensoriel dominant, cela ne nous empêche pas de nous servir des autres, une personne peut très bien être à dominante visuelle et fonctionner sur un mode kinesthésique selon les contextes.




Système de représentation sensorielle et comportement
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Les clés d’accès visuelles




Schéma valable pour 95 % des droitiers généralement inversé chez les autres
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L’observation des séquences des clés d’accès visuelles donne accès aux stratégies.


L’observation des mouvements involontaires des yeux permet de connaître les processus de la pensée. Lorsque l’on observe le regard de la personne aller vers le haut et la droite, cela signifie qu’elle se souvient d’images, si elle regarde en haut et à gauche, elle construit des images, quand le regard est fixe, cela indique que la personne réfléchit toujours au moyen d’images. Quand on observe le regard se diriger latéralement à droite cela veut dire que la personne se souvient de sons (conversations, musiques, bruits…), si le regard est dirigé à gauche, elle crée des sons, et quand elle regarde en bas et à droite, cela signifie qu’elle est en dialogue intérieur, elle réfléchit sous la forme d’une conversation avec elle-même.


Un regard que l’on observe dirigé vers le bas et la gauche signifie que la personne fonctionne sur un mode kinesthésique, c’est-à-dire qu’elle fait attention à ses sensations : émotions ou sensations tactiles ou encore gustatives et olfactives.


Le modèle des clés d’accès visuelles, l’observation du comportement global nous permettent de découvrir quel système de représentation sensoriel utilisent nos interlocuteurs.


Cependant, il y a un autre niveau d’observation : c’est le choix des mots.




Les mots qu’utilise la personne pour décrire son expérience subjective vont rendre compte du système sensoriel dominant dans cette expérience.


Rappelons cependant que ces caractéristiques ne sont pas là pour étiqueter des comportements mais seulement pour vous aider, vous servir de guide afin de savoir à l’instant où vous êtes en contact avec votre interlocuteur, s’il se sert d’un mode visuel, auditif ou kinestésique pour recueillir ses informations et communiquer.







Quelques mots pour décrire l’expérience subjective.


















	

Visuel




	

Auditif




	

Kinesthésique









	

voir




	

entendre




	

sentir









	

à première vue




	

bien entendu




	

le bon sens









	

évidemment




	

prêter l’oreille




	

les pieds sur terre









	

visiblement




	

tendre l’oreille




	

chaleur









	

clair




	

la sourde oreille




	

tiédeur









	

lumineux




	

faire écho




	

froideur









	

éclaircir




	

un son de cloche




	

le cœur sur la main









	

éclairer




	

être au diapason




	

prendre à cœur









	

objectif




	

jouer sur toute la gamme




	

contact









	

perspective




	

un cri perçant




	

joli à croquer









	

illustrer




	

hurler




	

ça sent le roussi









	

pittoresque




	

parler, dire




	

lourd









	

brumeux




	

sonner faux, vrai




	




	

lucide




	

écouter




	

léger









	

clairvoyant




	

entendre des voix




	

choc









	

cliché




	

faire des messes basses




	

saisir
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