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 Avant-propos
La pnl, créée par J. Grinder et R. Bandler dans les années 1970, a été introduite en France au début des années 1980 par Josiane de Saint Paul et Alain Cayrol. Elle y connaît un essor important, au travers de formations en entreprises ou au cours de formations personnelles, en écoles et en instituts. L’objet de ce livre est de vous aider à intégrer progressivement des techniques de communication et de changement offerts par la pnl. Cette assimilation se fait jour après jour, par des exercices réguliers.
Notre expérience de la pnl remonte à 1983, avec la rencontre de Josiane de Saint Paul et Alain Cayrol qui assurèrent notre formation.
Chaque chapitre débute par une explication théorique simple, illustrée d’exemples tirés de notre expérience ou de celle de stagiaires qui nous les ont rapportés. Nous avons particulièrement insisté sur les applications dans la vie privée et professionnelle de ces techniques, en montrant de façon concrète les possibilités qu’elles offrent, avec leurs conséquences et leurs limites.
Chaque technique donne lieu à des entraînements quotidiens, se combinant les uns aux autres. Le lecteur est invité à pratiquer tout de suite ce qu’il apprend et à se forger ainsi une expérience personnelle, qu’il pourra comparer au fur et à mesure à la nôtre ou à celles contenues dans les exemples qui émaillent le livre.
Parvenu au terme de l’ouvrage, le lecteur possédera un mode de communication très riche, une compréhension élargie du mode de fonctionnement des autres ainsi que des moyens de changer, intérieurement et extérieurement, certains de ses modes de pensée et de comportement. Ce livre ne propose que des choses possibles et réalisables avec un peu d’entraînement. Il est volontairement écrit dans un style parlé et interactif. Il est à la portée de tous.
Nous souhaitons que la pnl soit pour vous une source supplémentaire d’ouverture d’esprit, d’enrichissement et d’étonnement, de découverte de vous-même, de respect de l’autre et de plaisir.
Pour tirer le plus grand profit de ce livre, nous vous conseillons de :
Consacrer un temps limité à chaque exercice pour obtenir le meilleur résultat. Préférez la qualité à la quantité.

Suivre le fil conducteur du livre. Commencer par la fin vous obligerait à vous reporter à des informations contenues dans les premiers chapitres (sauf si vous avez déjà acquis ces connaissances, lors d’un stage par exemple).

Passer à un autre outil dès que vous avez intégré le précédent. Pour certains, cela se fera à un rythme plus rapide que celui qui est proposé, pour d’autres à un rythme plus lent. Respectez votre vitesse d’apprentissage.


Vous vous sentirez parfois plus à l’aise avec certains exercices que d’autres. Vous découvrirez, en avançant dans votre lecture, pourquoi. Sachez que cela n’a rien à voir avec la difficulté des tâches proposées !
Considérer qu’à travers ces exercices vous enrichissez votre façon de répondre aux différentes circonstances de votre vie. Vous pourrez grâce à eux prendre ou envisager de nouvelles options qui viendront s’ajouter à vos acquis.
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Introduction à la PNL
La pnl, ou programmation neuro-linguistique, est une approche de la communication et une démarche de changement personnel qui fut déduite de l’analyse de pratiques et de réussites exemplaires.
En effet, l’idée de Grinder et Bandler fut de se demander ce qui, à connaissances égales, faisait qu’un professionnel de la communication était plus performant qu’un autre. L’observation minutieuse de professionnels renommés pour l’efficacité de leurs interventions mena Grinder et Bandler à découvrir des « techniques » qui leur étaient communes et qu’ils utilisaient à leur propre insu. Ceci explique que d’autres professionnels, issus notamment du domaine de la psychologie, arrivaient à des résultats sensiblement identiques en se réclamant de théories ou d’écoles de pensée différentes, voire opposées !
Ainsi, petit à petit, les auteurs de la pnl mirent en évidence et modélisèrent un certain nombre de ces modes opératoires, qu’ils rendirent donc immédiatement utilisables ; ce sont les « outils » de la pnl.
Pourquoi parle-t-on de Programmation Neuro-Linguistique ?
Programmation : car tout au long de notre vie (et principalement dans l’enfance), nous « enregistrons » d’innombrables séquences de façons de penser, d’analyser, de ressentir, de nous adapter au monde. Ces programmes, mémorisés parfois pour toujours, varient selon les personnes et les circonstances. Pour chacun d’entre nous ils auraient pu être différents, si nous avions été quelqu’un d’autre, si nous avions vécu d’autres événements ou connu un autre entourage ; cela revient à dire que ce que parvient à accomplir une personne, une autre en est potentiellement capable. L’exemple le plus frappant est sans doute l’apprentissage du langage : n’importe quel bébé du monde peut apprendre n’importe quelle langue humaine.
Neuro : car cette capacité repose sur l’activité de notre système nerveux central et périphérique. De nombreuses techniques de pnl se fondent sur la création, la réorganisation ou la désactivation de programmes de pensée et de comportement.
Linguistique : car notre pensée peut être transmise à travers le langage qu’elle structure. Mais, à l’inverse, le langage structure notre pensée. Les relations entre langage et pensée ont fait l’objet de longs travaux que Grinder (qui est linguiste) et Bandler ont étendu au langage non verbal.
La pnl n’est donc pas une théorie supplémentaire mais elle est une modélisation de « savoir-faire » efficaces.
La pnl est une approche pragmatique de la communication et du changement à travers son souci de s’intéresser au « comment » plutôt qu’au « pourquoi » des choses.
Exemples
On entend souvent dire qu’il faut, pour aider quelqu’un, savoir « se mettre à sa place ». Mais en pratique, personne ne précise comment notre interlocuteur sentira que l’on « s’est mis à sa place ». La pnl décrit ce processus et transmet les moyens de le faire.
Avez-vous déjà entendu dire : « Ah ! Si j’avais le moral, je pourrais aller en toute confiance à cet examen » ? La pnl aide à créer cette confiance.
Qui n’a déjà entendu quelqu’un se plaindre : « Depuis cet accident, j’ai une appréhension (une peur bleue, un blocage complet…) à l’idée de remonter en voiture… » La pnl peut l’aider à se débarrasser rapidement de cette appréhension.
« Je ne comprends vraiment pas ! Je suis sûre que nous nous aimons encore, et pourtant nous n’arrivons plus du tout à communiquer, mon mari et moi ! » La pnl offre une autre façon de poser le problème, qui aidera ce couple à s’en sortir.



Ce que n’est pas la PNL
Lors de la relecture de notre ouvrage pour la 2e édition en 2008, nous avions éprouvé le besoin de mettre en garde le lecteur au sujet des polémiques qu’ont fait naître les comportements de certains « utilisateurs » de la pnl ainsi que les propos de ses détracteurs.
La pnl est apparue aux États-Unis dans un contexte culturel spécifiquement américain : années 1970, guerre du Vietnam, « philosophie New Age », le tout saupoudré de l’état d’esprit typiquement nord-américain du « tout est possible quand on le veut ». Beaucoup de personnes, attirées par le côté « magique » de la pnl et ses promesses supposées de changements à volonté, se sont intronisées psychothérapeutes « pnlistes » après seulement une semaine de stage ! Parler de charlatanisme est, dans ce cas, tout à fait justifié. Que nombre d’enseignants de pnl lui attribuent des bases scientifiques certaines est tout aussi inexact. Heureusement, tous les enseignants de pnl et tous les psychothérapeutes qui l’utilisent ne sont pas des charlatans. Il existe aussi beaucoup de personnes très compétentes dans la relation d’aide, qui exercent honnêtement leur métier et qui s’aident de la pnl dans leur pratique.
Maintenant, les critiques adressées à la matière elle-même sont bien souvent infondées et mal documentées, et font plutôt la preuve d’une méconnaissance de leurs auteurs, dont les propos ne sont pas forcément malintentionnés.
La pnl n’est pas une secte. Nous disons cela pour éviter une inversion de sens. Utiliser la pnl ne fait pas plus entrer dans un mouvement sectaire que l’apprentissage de l’anglais ne pousse à cultiver les roses en buvant du thé. Par contre, toute personne titillée par l’envie de « manipuler » l’esprit de ses contemporains sera intéressée par ce qu’elle croit trouver dans l’étude superficielle de la pnl. Nous rappelons que si Jack l’Éventreur utilisait des bistouris pour mutiler ses victimes, tous les utilisateurs de bistouris ne sont pas des émules de Jack « the Ripper ». Il convient de savoir repérer ce qui relève des mouvances sectaires, quelles qu’elles soient, et d’abord auprès de la Mission interministérielle de vigilance et de lutte contre les dérives sectaires (Miviludes).
Concernant les psychothérapeutes, le choix est souvent difficile. Le statut de psychothérapeute n’a été que récemment défini par la loi (9 mai 2012). On peut néanmoins avoir des points de repère pour « flairer » les arnaques, d’abord en demandant autour de soi si quelqu’un connaît le « thérapeute » que l’on est tenté d’aller voir : comment est-il ? Quels tarifs pratique-t-il ? Comment se déroulent les séances ? Annonce-t-il que ce sera merveilleux mais long, qu’il faudra participer à des stages obligatoires, etc. ?
Comme toute nouvelle discipline, la pnl voit avec le temps ses enseignements dévoyés. Par exemple, nous avons lu sur un site Internet qu’en pnl on avait des dogmes sur les mouvements des yeux : grâce à eux on peut distinguer quelqu’un qui ment de quelqu’un qui dit vrai. Nous renvoyons dos à dos ceux qui auraient propagé une telle bêtise sur les mouvements oculaires et ceux qui prétendent que c’est un enseignement fondamental de la pnl. Vous verrez au chapitre 2 qui traite des mouvements oculaires en quoi ils aident à comprendre la personne et non à la piéger (ce qui est impossible d’ailleurs !).
La pnl est une « pragmatique de la communication » comme l’avaient définie ses fondateurs. Un reproche qu’il leur est aussi adressé est de n’avoir rien « inventé » mais simplement repris le travail de leurs prédécesseurs. Rien de plus vrai. La pnl a isolé des savoir-faire, elle les a décrits et par là, elle a tenté de les rendre reproductibles. C’est tout.
Toutes proportions gardées, on retrouve dans cette affaire les aléas qui ont suivi nombre d’idées neuves et dérangeantes en leur temps : d’abord un étonnement plus ou moins émerveillé, suivi d’un délire d’attentes irrationnelles, l’intrusion de charlatans, puis les contre-attaques vigoureuses de détracteurs, aidés par les sottises des zélateurs de l’idée en question, plus ou moins bien intentionnés. Prenons l’exemple de la découverte du radium : on a trouvé dans les foires des bains d’« eau irradiée », censés apporter des bienfaits insoupçonnés aux maux d’un public en mal de bien-être, puis on a découvert les dégâts des rayonnements, les bombes atomiques… et on a même accusé l’atome de détraquer la météo. De nos jours, l’atome nous rend de grands services civils (radiothérapie) et il supplée à l’appauvrissement des énergies fossiles carbonées.
Une critique se voulant définitive, reprochait à la pnl sa trop proche connivence avec l’hypnose. En fin de compte, elle agirait non pas sur des processus neurophysiologiques complexes que la pnl est très loin d’avoir maîtrisés, mais comme une simple suggestion de type hypnotique. Quelle révélation ! Oui, en effet, de nombreux outils de pnl ont été mis en forme par observation du travail de Milton Erickson qui faisait profession d’utiliser l’hypnose… éricksonienne !
Une critique a retenu notre attention toutefois : aucune expérience ne vient à l’appui des théories de la pnl. Vrai. Seules les expériences « personnelles » la fondent. Et comment faire autrement ? Pour cela, il faudrait des structures universitaires, des épidémiologistes, des « clients » présentant des types de troubles identiques et définis, notamment en intensité, des thérapeutes qui utilisent les mêmes méthodes, avec un savoir-faire identique, etc. C’est vrai que nous serions intéressés.
Une critique par contre nous a parue surprenante : « La pnl, ce n’est pas sérieux, d’ailleurs elle n’est pas enseignée dans les universités. » Est-ce à dire que ce qui est enseigné en université est forcément revêtu du sceau de l’honorabilité scientifique ? Alors il existerait des études sérieuses prouvant l’efficacité de l’homéopathie ?
Dans ce manuel, vous ne trouverez rien qui aille dans le sens « Acquerrez des pouvoirs exceptionnels grâce à la pnl » ou « Devenez le leader incontesté de tous les groupes que vous voulez ».
Non, nous voulons simplement transmettre ce que nous avons appris il y a presque quarante ans et que nous avons utilisé quand nous en avons eu besoin dans le cadre de relations d’aide et de situations ordinaires de communication, ou pour nous-mêmes.
Pratiquer la pnl dans votre communication vous donnera plus de facilité à le faire, mais ne changera pas les motivations profondes qui vous guident dans votre volonté de communiquer. Si un jour vous amenez votre enfant, grâce à des techniques de pnl, à ne plus paniquer en allant à un examen, vous aurez justifié pleinement votre démarche de lecture et remboursé largement le prix d’achat de ce livre.



1
La synchronisation
Qu’est-ce que la synchronisation ?
C’est le processus par lequel on établit un contact étroit avec les niveaux « conscient » et « inconscient » d’un interlocuteur. En effet, échanger des paroles (niveau « conscient ») ne suffit pas à établir un bon contact. La qualité de la communication entre individus dépend d’autres facteurs, principalement inconscients. Si vous écoutez un ami dépressif et replié sur lui-même, qui a besoin de se confier, en vous croisant les mains derrière la tête, les jambes étendues, le sourire aux lèvres, il y a fort à parier qu’il ne se sentira pas complètement compris et ce, malgré vos dénégations.
La synchronisation consiste à refléter vers l’autre sa propre image, à lui envoyer des signaux non verbaux qu’il peut facilement identifier inconsciemment aux siens et qui sont alors pour lui autant de signes de reconnaissance. Elle instaure un climat de confiance qui donne envie à notre interlocuteur d’en dire plus, car il se sent écouté et reconnu tel qu’il est. Elle nous permet une écoute plus fine de l’autre. Elle aboutit enfin à l’obtention d’un « rapport » qui nous permettra petit à petit de conduire l’entretien. Les paramètres sur lesquels on se synchronise sont de deux types : verbaux et non verbaux.
Les paramètres verbaux : la forme du discours (prédicats et tournures de phrase) et le fond du discours (expressions typiques et idées clefs). Dans les exercices suivants, nous ne traiterons pas des paramètres verbaux touchant au fond du discours. Reprendre les idées clefs de notre interlocuteur constitue la base même de la reformulation, technique bien connue de toute personne qui s’intéresse de près ou de loin à la communication. Nous n’avons donc pas jugé nécessaire de la traiter ici. Quant à la forme du discours, nous y viendrons dans le chapitre 3 consacré aux prédicats.
Les paramètres non verbaux : les macro-comportements (posture générale, gestes et caractéristiques vocales) et les micro-comportements (position de la tête, petits mouvements de la tête et des membres, respiration et expressions du visage). Voyons-les point par point :
— La synchronisation posturale : notre interlocuteur peut être debout, droit ou déhanché, assis, les jambes ou les bras croisés, penché en avant ou en arrière, avoir une main dans une poche, etc. Il s’agira de refléter globalement cette posture. Il est inutile, en général, de reproduire strictement une attitude ou de la suivre immédiatement dans chacune de ses modifications. Si votre interlocuteur vient à changer de posture, attendez qu’il soit bien installé dans la nouvelle pour la reproduire à votre tour.
— La synchronisation gestuelle : les gestes de notre vis-à-vis peuvent être inexistants ou abondants, ils peuvent être amples ou discrets, ronds ou à angles aigus, continus ou discontinus ; ils peuvent accompagner le discours (les mains souvent) ou être quasi automatiques (un battement de pied, par exemple). Ne copiez pas votre interlocuteur geste par geste ; renvoyez-lui juste un reflet de sa façon de s’exprimer et de donner un rythme à l’entretien. S’il fait beaucoup de gestes, il n’est pas nécessaire d’en faire autant. Si en revanche il est immobile, évitez de gesticuler. S’il utilise fréquemment un geste caractéristique, reproduisez-le en plus petit ou esquissez-le seulement.
— La synchronisation vocale : faites-la porter sur le débit verbal, le volume et le rythme de la voix. Rapprochez vos propres caractéristiques vocales de celles de votre interlocuteur. Méfiez-vous de ne pas le singer, notamment s’il a un accent. La synchronisation sur le rythme s’harmonise avec celle sur les gestes.
— La synchronisation micro-comportementale : voici la liste des micro-comportements utiles à observer pour ce faire :
Pour la tête, elle peut être droite, inclinée à droite, inclinée à gauche, hochée de bas en haut, hochée latéralement, penchée en avant, rejetée en arrière.

Pour le visage, le front peut être plissé ou lisse ; les sourcils, relevés ou froncés ; les yeux, écarquillés ou plissés ; le regard intense ou éteint ; le nez plissé, droit ; les narines pincées, normales, écartées ; les lèvres mordillées ; la langue peut être sur les lèvres et le visage traversé de moues diverses.

Pour la respiration, elle peut être thoracique, abdominale, rythmée, entrecoupée de soupirs.


Rassurez-vous, vous n’aurez pas tous ces éléments à observer chez une même personne. Vous prendrez vite conscience qu’un interlocuteur montre des micro-comportements répétitifs quand il se trouve dans des situations identiques. Vous remarquerez par exemple que chaque fois que X est énervé, il a les narines écartées, ou que, quand il s’apprête à changer de sujet, il lève les sourcils en relevant la tête et en inspirant très fortement.
La synchronisation peut être directe (au paramètre près) ou croisée (un paramètre pour un autre). Si mon interlocuteur est assis bien droit, jambes croisées, les bras sur les accoudoirs du fauteuil, je peux soit reproduire strictement son attitude (synchronisation directe), soit croiser, par exemple, mes bras à la place des jambes, en gardant moi aussi une posture assez droite (synchronisation posturale croisée). Si mon interlocuteur se gratte fréquemment le menton d’un doigt distrait, je peux en faire autant sur mon genou, ou du bout d’un pied contre l’autre. La synchronisation croisée est souvent plus discrète et plus élégante. Vous ne devez heureusement pas vous synchroniser sur tous les paramètres ! En général, deux à quatre suffisent amplement. Vous apprendrez plus loin comment les choisir.

À quoi sert la synchronisation ?
Comme nous l’avons dit plus haut, la synchronisation sert à créer un climat de confiance propice au recueil d’informations et à la conduite d’un entretien. Elle permet à notre interlocuteur de se sentir accepté dans sa façon d’être, dans son comportement. Grâce à l’accord non verbal, exprimer un désaccord n’est pas un obstacle en communication. La synchronisation sert donc prioritairement :
lors d’une première rencontre avec une personne inconnue jusque-là (nouveau collègue, relation privée, supérieur hiérarchique, subordonné…) ;

au début d’un entretien (de recrutement, commercial, médical, etc.) ;

à améliorer le travail en groupe (en vous synchronisant successivement sur chaque participant quand vous vous adressez à eux) ;

à « négocier » une phase difficile d’un entretien. C’est en effet lorsqu’apparaît une tension ou un désaccord que la synchronisation permet de garder le « contact ».


La synchronisation génère donc un « rapport » qui nous permet de guider l’entretien. Si nous avons su créer le climat en nous rapprochant non verbalement de ce que fait notre interlocuteur, il veillera à son tour à garder inconsciemment ce climat. Nous pouvons alors le vérifier en modifiant un des paramètres de cette synchronisation et voir si notre vis-à-vis modifie aussi son attitude dans le même sens. Dans ce cas, nous pouvons orienter l’entretien dans la direction souhaitée. À l’inverse, nous pouvons choisir de nous désynchroniser pour montrer notre désaccord sur l’orientation prise par l’entretien, ou simplement pour rompre la relation. Dans les entraînements qui vont suivre, nous vous proposons de vous synchroniser sur des paramètres précis, puis de les combiner les uns avec les autres. Mais avant, voici deux exemples d’utilisation de la synchronisation.
Premier exemple
Une patiente que Bernard connaissait bien vient le voir pour une raideur cervicale avec des contractures musculaires douloureuses qui lui maintiennent la tête penchée à droite. Cette personne travaille dans une banque qui a décidé de licencier une partie de son personnel pour des raisons économiques et a fait pratiquer un audit dans chaque service. Sachant son emploi menacé, cette patiente s’est appliquée à travailler sous le regard d’un observateur attentif. Son anxiété s’est vite muée en une crispation et une tension musculaires du cou avec déviation de la tête à droite. Au bout d’une semaine, elle vient donc consulter.
Bernard choisit de se synchroniser sur quelques paramètres et, notamment, de pencher petit à petit sa tête du même côté que la patiente. Puis il ponctue de quelques haussements de sourcils le discours de cette personne. La synchronisation porte par ailleurs sur les mouvements des mains et l’attitude générale. Après quelques minutes, il commence à remplacer les mouvements de sourcils par de légers mouvements de tête d’acquiescement. Aussitôt, la cliente reproduit ces hochements. Le rapport étant donc établi, Bernard décide de les amplifier et voit instantanément la patiente faire de même. Alors, Bernard redresse lentement la tête, puis la penche doucement de l’autre côté, toujours suivi par la patiente qui continue de raconter ses craintes et ses espoirs.
En une demi-heure, cette personne a ainsi fait huit allers et retours de gauche à droite. À la fin de l’entretien son cou restait sensible, mais les contractures avaient disparu. Quelques séances de kinésithérapie ont complété le traitement.
 
Deuxième exemple
Nelly est enceinte de six mois quand elle rencontre un client dans le cadre d’un entretien de pré-étude. Elle pratique la synchronisation posturale, verbale et gestuelle, et reproduit quelques mouvements de tête. Elle obtient rapidement un excellent rapport. Le client se confie très facilement et donne beaucoup d’informations utiles à l’élaboration du projet d’intervention. L’entretien battant son plein, Nelly porte machinalement les mains à son ventre, croisant ses doigts en dessous pour se soulager ainsi d’une tension, geste coutumier à toute femme enceinte. Quel n’est pas son étonnement de voir aussitôt son interlocuteur ouvrir sa veste et placer ses mains de chaque côté de son ventre, le bout des doigts engagé dans sa ceinture !



Comment se familiariser avec la synchronisation ?
[image: ] 1er jour
Aujourd’hui synchronisez-vous sur la posture globale de trois interlocuteurs avec lesquels vous aurez au moins cinq minutes d’échange. La consigne est d’observer et de reproduire symétriquement l’attitude générale de votre interlocuteur. S’il vient à changer de posture, vous modifiez la vôtre quelques instants plus tard. En règle générale, il s’agit de refléter et non de singer. Si votre interlocuteur a une attitude « excentrique » (exemple : les deux pieds sur le bureau), il est inapproprié de l’imiter fidèlement. Adoptez cependant une attitude détendue et évitez en tout cas de rester « coincé ».
Si cette forme de synchronisation vous semble facile à intégrer, passez dès le lendemain à la synchronisation sur les gestes, sinon réentraînez-vous quotidiennement jusqu’à ce que vous soyez complètement à l’aise avec la synchronisation posturale.
Cet apprentissage devrait vous prendre au maximum trois jours. Au-delà, interrogez-vous sur votre perfectionnisme !

[image: ] 2e jour
Aujourd’hui travaillez sur la synchronisation gestuelle. Vous observerez trois personnes dont vous aurez déjà synchronisé la posture. Soyez attentif aux gestes qui accompagnent leur discours. Entraînez-vous à reproduire ce ou ces gestes.
Attention
Si vous notez un geste particulièrement voyant, ne le reproduisez pas intégralement. Choisissez plutôt alors la synchronisation croisée en faisant suivre chacun de ces grands gestes d’un mouvement plus discret et croisé. Par exemple, si votre interlocuteur fait de nombreux moulinets du bras droit, faites-les suivre d’un hochement de tête ; s’il tape du dos de la main droite dans la paume de sa main gauche pour marteler ses paroles, ponctuez aussi avec le bout de votre stylo sur votre bureau…



[image: ] 3e jour
À partir de maintenant vous allez pratiquer la synchronisation vocale. Elle porte sur trois paramètres : le volume, de bas à très fort ; le débit, d’extrêmement lent à très rapide ; le rythme, de fluide à très saccadé.
Dans les ouvrages sur la pnl, vous lirez que l’on peut également se synchroniser sur le timbre et la tonalité de la voix. Notre expérience nous fait dire que la synchronisation sur le volume, le rythme et le débit est déjà extrêmement puissante et suffisante.
Aujourd’hui choisissez deux interlocuteurs. Vous allez vous synchroniser sur le volume de leur voix et uniquement sur le volume pendant dix minutes pour chacun. Si votre interlocuteur parle très fort ou à l’inverse d’une manière presque inaudible, vous vous rapprochez de sa façon de faire afin de diminuer la différence entre son style et le vôtre. Vous augmenterez ainsi vos chances d’instaurer ou de renforcer un climat de confiance.
La voix est un élément particulièrement important de la synchronisation. Sans synchronisation vocale, nous avons peu de chance d’établir un total climat de confiance. Nous sommes facilement perturbé par quelqu’un qui parle beaucoup plus fort ou plus bas que nous. C’est aussi la seule façon de se synchroniser avec quelqu’un au téléphone. Pensez-y !

[image: ] 4e jour
Aujourd’hui c’est avec trois interlocuteurs que vous allez vous synchroniser vocalement à la fois sur le volume et sur le débit. Non seulement vous allez vous rapprocher le plus possible de leur niveau sonore mais également de la vitesse de leur débit pendant dix minutes pour chacun, pas plus. Il est inutile d’être besogneux. Un entraînement quotidien trop long risquerait plutôt de vous écœurer. Il en est de l’apprentissage comme de certains plaisirs, choisissez la modération !
Rappelez-vous que la synchronisation sur les paramètres vocaux est extrêmement efficace. Elle permet d’établir un rapport avec élégance.

[image: ] 5e jour
Aujourd’hui vous allez pratiquer la synchronisation vocale pendant trente minutes maximum, soit avec le même interlocuteur, soit avec deux interlocuteurs différents. Elle portera sur les trois paramètres : volume-débit-rythme. Dès que vous serez à l’aise dans cette pratique, passez à l’exercice suivant.
Notez que la synchronisation vocale facilite la synchronisation gestuelle. Nous savons tous que nos gestes se marient avec le rythme de notre voix. Essayez donc de parler à un rythme saccadé tout en faisant des gestes amples et ronds ! À partir de maintenant soyez attentif à la diversité d’expression des individus que vous rencontrez dans une même journée. Accepter l’autre dans sa différence, c’est lui signifier du respect.

[image: ] 6e jour
Ce matin pensez à trois personnes que vous rencontrerez successivement dans la journée. Quand vous serez en face d’elles, vous pratiquerez une synchronisation posturale et gestuelle. Tout en faisant cela, vous observerez leurs micro-comportements les plus fréquents.
Vous pourrez vous munir de la liste de ceux-ci, que nous avons donnée en début de chapitre (p. 21-22) et revoir point par point ce qui était observable.

[image: ] 7e jour
Aujourd’hui, soit avec les trois mêmes personnes qu’hier, soit avec trois autres, synchronisez-vous sur la posture et les gestes, et reproduisez symétriquement tous leurs mouvements de tête, avec à-propos et tact bien entendu.

[image: ] 8e jour
Aujourd’hui prévoyez d’avoir au moins deux entretiens d’un quart d’heure minimum chacun avec deux personnes différentes. Synchronisez-vous sur la posture générale, les gestes, les mouvements de tête, le volume et le débit de la voix de votre interlocuteur. Quand vous pensez être bien synchronisé, modifiez alors un des paramètres, la position des jambes, par exemple, ou des bras en les croisant ou en les décroisant, ou encore changez l’inclinaison de votre tronc. Vérifiez ensuite si votre interlocuteur modifie symétriquement ou de façon croisée son attitude. Sinon essayez une autre modification.
Nous vous conseillons d’accomplir cette modification au moment où vous posez une question. Comprendre votre question et y répondre nécessite de votre interlocuteur qu’il garde le confort de dialogue que vous aurez instauré depuis le début de l’entretien et, inconsciemment, il modifiera similairement à vous son comportement pour « rester en phase ».
Voici quelques suggestions de modifications de paramètres de la synchronisation : changez l’inclinaison de votre tête ; changez l’inclinaison de votre buste ; soupirez ; diminuez ou augmentez le volume de votre voix ; accélérez le débit de vos paroles ; faites un geste de la main pour ponctuer une de vos phrases…
Souvenez-vous que votre interlocuteur peut aussi réagir de façon croisée. Par exemple, si vous faites un geste ample et lent du bras gauche pour manifester un sentiment de doute, il se synchronise en faisant un mouvement de tête et de sourcils exprimant sensiblement la même chose. Vous défaites machinalement le col de votre chemise, et votre interlocuteur déboutonne sa veste quelques instants plus tard, etc.

[image: ] 9e jour
À ce jour, vous êtes déjà rompu à la synchronisation non verbale. Bravo ! Rappelez-vous que cette synchronisation est fondamentale lors d’un entretien, avec qui que ce soit, et que c’est toujours vers elle qu’il faut se tourner quand apparaît un problème de mécommunication avec un interlocuteur.
Aujourd’hui vous allez faire le contraire. Choisissez deux personnes sur lesquelles vous vous synchroniserez sur au moins quatre paramètres au choix. Vérifiez que vous avez le rapport. Ceci fait, désynchronisez-vous complètement en modifiant tous les paramètres non verbaux et observez le résultat de votre action sur votre interlocuteur (ne prolongez pas cette phase de plus de deux minutes), puis resynchronisez-vous.
Qu’avez-vous constaté dans le comportement non verbal de votre interlocuteur ? Qu’avez-vous remarqué chez vous ? Pouvez-vous retrouver ce que votre interlocuteur vous a dit pendant cette phase ? Qu’avez-vous ressenti ?
La sensation la plus souvent éprouvée est désagréable, pour soi comme pour l’autre. La perte de contact est nette et le sentiment d’incompréhension souvent perturbant. Mais souvenez-vous que vous pouvez choisir cette voie pour montrer votre désaccord ou mettre fin à un entretien. Votre interlocuteur peut lui aussi se désynchroniser spontanément pour les mêmes raisons.

[image: ] 10e jour
Aujourd’hui vous avez droit à une pause. Nous vous proposons de ne faire que de l’observation des autres dans des situations de communication. Pour cela, installez-vous à une terrasse de café, ou dans un lieu public de détente, ou encore dans un train. Cherchez du regard deux personnes en train de discuter ensemble et observez-les attentivement : ont-elles l’air « en phase » l’une avec l’autre ? Portez votre attention sur leur symétrie gestuelle, comportementale, vocale… Vous pouvez intuitivement vous faire une idée de la nature de leur conversation en observant leurs visages : échange d’informations, débat sur un sujet quelconque, accord ou désaccord entre les personnes. Regardez évoluer le dialogue, l’un des deux interlocuteurs a-t-il le rapport (quand il modifie un paramètre, voyez-vous l’autre en faire de même quelques instants après) ?
Les dialogues qui « passent » bien entre deux personnes ont lieu le plus souvent dans un contexte de bonne synchronisation. Inversement, quand l’un des deux parle plus que l’autre, sans être synchronisé du tout, on peut supposer qu’il se préoccupe davantage de son propre discours que de celui de son interlocuteur…
Sylvane, consultante dans une petite entité de conseil en management
C’était une situation impressionnante ! La présentation d’une importante proposition d’intervention à la direction d’une grande entreprise. Nous étions deux consultants et avions deux interlocuteurs. Le directeur des ressources humaines (DRH), fort sympathique (il avait participé à l’élaboration de notre projet), se tenait en retrait. Son directeur, plus énigmatique, un peu distant, attendait notre prestation.
Mon collègue B. a commencé la présentation. Tout en parlant, il s’est synchronisé sur la posture du directeur et je l’ai suivi. Au bout de quelques minutes B. a vérifié si le rapport était établi en changeant de position. Le directeur l’a suivi. C’est alors que le DRH s’est mis à intervenir : questions, objections. Il était totalement désynchronisé par rapport au trio que nous formions. J’ai donc décidé de me synchroniser sur lui. Ainsi nous étions synchro deux à deux : mon collègue et le directeur, moi et le DRH.
En quelques minutes la magie opéra. Le DRH me regardait de plus en plus, ses interventions sont devenues des remarques, des demandes de précisions, des apports positifs. J’ai vérifié si j’avais le rapport en me synchronisant sur les deux autres. Le DRH a suivi. Ce fut une synchronisation générale jusqu’au moment où le DRH, ayant un sérieux problème de planification, s’est de nouveau désynchronisé. Nous avons pu trouver un compromis et l’affaire fut conclue.
J’avais beau être avertie de la puissance de la synchronisation, son efficacité m’impressionna beaucoup.


François, ingénieur informaticien
Contexte : une réunion de groupe hebdomadaire dont les acteurs sont le chef hiérarchique du groupe, leader de la réunion, quatre membres du groupe et moi-même observateur, « auditeur libre » non directement concerné par le message à faire passer au groupe.
1re phase
La synchronisation est parfaite entre tous les membres du groupe et le leader. Identité de posture et de ton de voix. Le message semble accepté. Il y a des réactions, mais sur le mode interrogatif, des reformulations ou des précisions, pas d’opposition notoire.
Brusquement l’un des membres du groupe se désynchronise, sa posture change, il devient agressif, le ton de sa voix monte, son rythme de parole s’accélère.

2e phase
Tout le groupe se désynchronise entièrement. Le ton monte ; le rythme s’accélère ; les gestes brusques se multiplient ; le désordre est total dans la discussion ; il y a refus, blocage, incompréhension ; les questions restent sans réponses ; les réponses sont données à côté des questions.
Dans ces deux phases, je n’interviens pas ; puis je décide d’essayer de donner un coup de main à mon collègue en mettant en œuvre ces nouvelles ressources découvertes lors d’une formation pnl.

3e phase
Je me synchronise sur le « perturbateur » sans rien apporter de plus dans le contenu, en entrant dans la conversation par simples interrogations de recentrage et de reformulation. Une fois le rapport obtenu avec le « perturbateur », j’essaye de resynchroniser tout le groupe sur le même mode que dans la première phase. Le groupe suit.

4e phase
Le leader du groupe, resynchronisé sans le savoir, reprend la réunion en main et fait à nouveau passer son message « amendé » dans son contenu. Et cette partie de la réunion se termine positivement.

Conclusion
En fin de réunion, le leader vient spontanément me voir et me dit : « Merci pour ton intervention. En fait je ne sais pas comment tu as fait. Tu n’as rien dit de plus que moi. Tu n’as fait que répéter mon message. »
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