PAGE  
56
PNL Coach              
 9 au 15 août 2004

Découverte des outils de la PNL
PNL-COACH

TRAINING

[image: image1.jpg]



Session 9 au 15 août 2004

à Annecy
Proposé par 

David Lefrançois et Bernard Barel
QU'EST‑CE QUE LA

PROGRAMMATION


NEURO LINGUISTIQUE ?


· Une approche de la communication et du changement.

· Une philosophie, une méthodologie et des techniques appliquées au développement personnel et professionnel.


POURQUOI CE NOM ?

· PROGRAMMATION

Un programme est un apprentissage devenu automatique. I1 est inutile de penser à ce que l'on fait: notre inconscient est aux commandes (conduire sa voiture, faire du ski, de la bicyclette etc.)

· NEURO

Nous apprenons et nous codons nos apprentissages grâce à notre système nerveux.

· LINGUISTIQUE

Le langage structure notre pensée. De plus il influence notre modèle du monde, car il véhicule la culture dans laquelle nous baignons. Il est également le moyen par lequel nous communiquons.

UN MODELE PAS UNE THEORIE


Une théorie propose des hypothèses pour expliquer le fonctionnement d'un système. Elle a pour but de dire pourquoi le système fonctionne ainsi.

Un modèle décrit comment le système fonctionne.

N.B.: Un système humain peut être une entreprise, une famille, une personne, etc.

La PNL est un modèle, pas une théorie |

LES PRESUPPOSES DE BASE DE LA PNL.

1. La carte n'est pas le territoire.

2. Tout comportement est généré par une intention positive.

3. A chaque moment une personne fait le meilleur choix qu'elle peut.

4. Il n'est pas possible de ne pas communiquer.

5. L'esprit et le corps sont les aspects du même système cybernétique.

6. Il n'y a pas d'erreur, seulement du feed-back.

7. S'il est possible pour une personne d'apprendre ou d'acquérir une ressource, toute personne a la possibilité d'apprendre ou d'acquérir cette ressource. 

TROIS orientations DU

FONCTIONNEMENT HUMAIN

.

Notre fonctionnement s'organise selon 3 modes d'activités qui s'influencent réciproquement.

1 Les processus cognitifs activité 

mentale, pensée, réflexion

2 Les états internes

ce que nous ressentons

3 Les comportements externes

et les réactions physiologiques

ce que nous manifestons

[image: image2.wmf]
LA CONSTRUCTION DE NOTRE RÉALITÉ

Il y a une différence entre le monde et notre modèle du monde: la carte n'est pas le territoire.
Notre modèle du monde constitue notre représentation de la réalité, notre vision du monde, notre cadre de référence.

LES TROIS FILTRES

Trois séries de filtres: neurologiques, culturels et personnels s'interposent entre la "réalité" et l'expérience que nous en avons.

Filtres neurologiques

L'univers tel qu'il nous apparaît par l'intermédiaire de nos sens résulte des structures propres à notre cerveau et à notre système nerveux. Cette organisation est déterminée génétiquement et est particulière à chaque espèce. La réalité telle qu'elle nous apparaît est donc déjà une création humaine. Notre monde n'est pas celui de la mouche, du poisson ou du chat.

Filtres culturels

Par ses mythes, ses valeurs, ses croyances et son langage, le large groupe humain auquel nous appartenons nous offre une vision particulière du monde, la sienne. Notre vision du monde n'est pas celle des Papous ou des Esquimaux du Groenland.

Filtres personnels

Le milieu dans lequel nous avons vécu, l'éducation que nous avons reçue, l'influence exercée par nos parents et les grandes personnes importantes, les multiples expériences vécues enfant puis adulte ont influencé notre façon de concevoir les choses de manière particulière.

Consciemment ou non, chacun se fait une certaine idée de sa valeur et de celle des autres, ainsi qu'une idée sur ce qu'est la vie et sur ce qu'il peut en attendre. 


Chaque histoire de vie est unique.

1. Notre vision du monde n'est pas le monde

2. Cette vision varie d'un individu à l'autre

C'est dans une large mesure l'idée que nous nous faisons du monde qui détermine notre perception et notre expérience de celui‑ci, ainsi que les choix qui nous sembleront à notre portée et que nous mettrons en œuvre.

TROIS MÉCANISMES POUR ÉTABLIR NOTRE CARTE DU MONDE

Trois processus nous permettent d'établir et de perpétuer notre vision du monde et d'en assurer la stabilité: la généralisation, la sélection et la distorsion. Ces mécanismes inconscients sont des processus humains universels de modélisation. Ils sont neutres en eux‑mêmes et peuvent être source de limitation ou d'enrichissement personnel selon la façon dont nous les utilisons.

La sélection

C'est le processus qui permet de filtrer les stimuli externes et internes de façon à n'en laisser entrer que certains dans le champ de la conscience.

La sélection est l'une des fonctions importantes de notre cerveau et de notre système nerveux. Elle nous évite d'être submergé par la masse des informations qui stimulent nos sens en permanence. Dans le langage, c'est le processus de sélection qui permet de passer de la structure profonde à sa forme simplifiée, la structure de surface. 

La distorsion

C'est le processus par lequel nous modifions nos perceptions ou nos représentations. Nous utilisons ce processus pour interpréter notre expérience de façon telle qu'elle puisse rester cohérente avec notre cadre de référence ou modèle du monde. Le mécanisme de distorsion est également présent dans toute démarche créative ou artistique ainsi que dans toute situation d'anticipation du futur.

La généralisation

C'est le processus qui consiste à étendre à une catégorie entière de situations ou de personnes ce qui a été appris dans une (ou un petit nombre) de situations. Reposant sur des expériences du passé, les généralisations sont utilisées pour comprendre les situations présentes similaires ainsi que pour prédire les situations à venir.

LA COMMUNICATION


|

Postulats de base

· On ne peut pas ne pas communiquer.

· Nous communiquons consciemment et inconsciemment. Inconscient = ce dont nous ne sommes pas conscients maintenant.

· Nous communiquons au niveau verbal, au niveau para‑verbal et au niveau non verbal (les paroles ‑ la musique ‑ la danse).

· I1 existe deux niveaux de communication: le niveau du contenu ou des informations (le verbal) et le niveau de la relation.

· Le type de relation établie passe essentiellement par le non‑verbal et le para-verbal. I1 influence de façon déterminante le sens donné aux informations et l'issue de l'échange.

· Nous captons plus d'informations que nous ne l'imaginons consciemment.

· Nous donnons plus d'informations que nous ne le croyons.

· Une grande partie de ce que nous communiquons est inconsciente et non verbale.

· La communication orale est une boucle de rétroaction: plus on observe, plus on a d'informations.

· Le code (langage) n'est pas le message: c'est un véhicule.

· C'est le message qu'il faut faire passer grâce au code.

Philosophie de la communication

· Nous ne connaissons pas "a priori" le modèle du monde des autres: observons et posons des questions.

· Nous avons la responsabilité de nous faire comprendre: le sens de notre message est déterminé par la réponse qu'il suscite. Il nous appartient donc de le modifier s'il n'atteint pas son but (soyons flexibles).

· Quel que soit le comportement manifesté, il a une fonction positive.

LE RAPPORT
 La dimension de la relation

Communiquer repose sur deux dimensions importantes et complémentaires: celle de la relation et celle de l'échange d'informations. Dans l'optique PNL, la priorité est donnée à l'établissement d'une relation suffisante de confiance mutuelle: le rapport.

On pourra alors donner et/ou recueillir des informations de façon efficace et conduire son interlocuteur en fonction de l'objectif visé.

Établir le rapport

I1 s'agit de créer une relation de confiance, de reconnaissance mutuelle et de sécurité et de rencontrer l'interlocuteur sur son propre terrain.

On communiquera à un niveau conscient et surtout inconscient un message du type: "Nous avons des points communs, je suis désireux et capable de comprendre votre point de vue".

Pour établir le rapport, on observe une position de respect et de confiance vis à vis de soi et de son interlocuteur et on utilise la synchronisation verbale et non verbale.

Conduire

Une fois le rapport établi, votre interlocuteur se synchronisera spontanément et inconsciemment sur vous. I1 sera alors possible de le conduire vers l'objectif visé.

Cet objectif peut être commun ou individuel (le sien ou le vôtre). Dans tous les cas, il est nécessaire de s'assurer qu'il est écologique, c'est‑à‑dire bénéfique pour toutes les parties.

SYNCHRONISER / CONDUIRE

LA SYNCHRONISATION

Elle permet de s'adapter aux styles de communication de différents interlocuteurs pour créer le rapport et maintenir un contact positif avec eux.

On détecte la façon dont une personne s'exprime et on communique avec elle en reflétant verbalement et  non verbalement sa façon de s'exprimer.

DIFFÉRENTES TECHNIQUES DE SYNCHRONISATION

1‑ La synchronisation non‑verbale

C'est la synchronisation sur la posture, les gestes, la mimique, la respiration...

• Reflétez la posture de votre interlocuteur en l'adoptant.

• Soyez attentif à ses gestes: mouvements et micro‑mouvements ‑de mains, de tête... et reprenez‑les pour souligner votre discours.

Variante, la synchronisation croisée: reflétez l'un de ses mouvements par un mouvement d'une autre partie de votre corps en croisant par exemple les bras lorsqu'il croise les jambes, ou en balançant votre pied sur le rythme auquel ses doigts pianotent sur le bras du fauteuil.

2 ‑ La synchronisation para‑verbale

C'est la synchronisation sur la voix

Chaque voix possède un rythme, un volume, un débit, un timbre etc. Pour synchroniser votre voix sur celle de votre interlocuteur, le débit et le volume sont les deux paramètres les plus utiles à refléter.

3 ‑ La synchronisation verbale

‑ La synchronisation sur la structure du discours

Utilisez le même type de prédicats (VAKO) et une structure de phrase similaire. Employez également le même niveau de langue que votre interlocuteur.

‑ La synchronisation sur l'état interne

L'état interne, c'est l'état émotionnel, l'humeur, la "disposition" de votre interlocuteur. Parlez le langage de la passion à un passionné. Gardez un ton strictement professionnel si c'est le sien, ou adoptez un ton plus informel s'il se relaxe.

‑ La synchronisation sur le modèle du monde

Reprendre les idées et les mots‑clés utilisés par un interlocuteur lui montre que vous êtes intéressé et désireux de comprendre son modèle du monde. I1 ne s'agit pas d'adopter son point de vue mais de lui montrer que vous l'avez suivi. La reformulation est un excellent moyen pour obtenir ce résultat.

LA CONDUITE

Une fois le rapport établi, il est possible de conduire votre interlocuteur. En effet, il se synchronisera alors spontanément et inconsciemment sur vous.

On vérifie que le rapport est suffisant pour pouvoir conduire en changeant sa posture ou en esquissant un geste (l'autre personne devrait l'imiter).

Important :

La synchronisation constitue un moyen puissant d'établir le rapport. En effet, l'imitation est le premier moyen de communication entre le petit enfant et l'adulte, et demeure également, toute notre vie, l'un de nos principaux modes d'apprentissage.

I1 est donc essentiel de ne pas "singer" la personne et de rester discret pour ne pas obtenir l'effet inverse.

DECOUVRIR OU PROJETER:

TRI SUR SOI / TRI SUR L'AUTRE
.

Les spécialistes de l'écoute active ont identifié les différentes attitudes que nous pouvons adopter en écoutant un partenaire:

ler cas `


Reformuler


Questionner


Soutenir la relation

2ème cas

Proposer une interprétation

Établir un jugement

Donner un conseil

Dans le premier cas, les informations que mon attitude fera apparaître me renseigneront sur mon partenaire.

Je suis à la découverte de son modèle du monde sans inférence personnelle:

Je trie sur l'autre (conscience externe).

Dans le second cas, je renseigne mon partenaire sur mon modèle du monde. C'est parfois utile, mais est‑ce bien le moment pour cela ?

Je trie sur moi (conscience interne).

Notre système nerveux perçoit à travers des filtres de sélection. Un de ces filtres sert à trier les informations qui me parviennent pour retenir ce qui me renseigne sur l'autre, ou ce qui me renseigne sur... moi.

C'est évidemment le tri sur l'autre qui est recommandé lors de la conduite d'un entretien.

ECOUTE ET REFORMULATION

OBJECTIF

Créer un climat de confiance et de respect mutuel, faire en sorte que votre interlocuteur se sente compris, recueillir des informations.

MOYENS

Écouter attentivement l'interlocuteur sans exprimer de jugements ni d'interprétations.

Reformuler ce qu'il vient de dire en reprenant les mots‑clés et les idées "force".

1 ‑ L'écoute active

Centré sur celui qui parle, vous l'écoutez en silence. Vous avez seulement deux raisons d'intervenir:

· Pour lui montrer que vous êtes attentif, en utilisant de temps en temps des expressions comme: "je vois...", "c'est ça...", "je comprends...", "hum.. hum..." ou des hochements de tête.

· Pour lui dire que vous ne comprenez pas lorsque c'est le cas: "Veux‑tu me préciser ce que tu viens de dire ?"

En règle générale, quand vous ne comprenez pas, partez de ce que vous avez compris et demandez un complément d'information:

"J'ai bien compris que ce changement est important pour vous, mais ce que je n'ai pas compris c'est..."

Savoir écouter, c'est montrer clairement quand vous suivez et quand vous ne suivez pas.

2 ‑ La reformulation

A intervalles réguliers, reprenez en une phrase ou deux ce que votre interlocuteur vient de dire, sans commenter, sans ajouter et sans interpréter:

"Donc si je comprends bien...", "Autrement dit...", "Ce que tu viens de dire c'est que... "

Vous renvoyez ensuite en miroir ce que dit votre interlocuteur en utilisant ses propres mots et vous reprenez les idées principales en laissant de côté les points secondaires et les détails.

Pour relancer votre interlocuteur, vous pouvez reprendre sa dernière phrase sur un mode de questionnement:

‑"Et alors là, je me suis senti particulièrement content.

‑ Tu t'es senti particulièrement content ?"

Parallèlement à cette dimension verbale, soyez attentif aux réactions non verbales de votre partenaire. Ses changements d'expression de visage, de posture ou de respiration vous donnent une indication précieuse sur le sentiment qu'il a ou non d'étre compris.

POUR COMMUNIQUER AVEC EFFICACITÉ

· Gardez une attitude positive vis‑à‑vis de l'autre et de vous‑même (respect de l'autre, confiance en soi)

· Ayez un objectif personnel clair et décidez, si nécessaire, un objectif commun.

· .Déterminez et faites part du cadre dans lequel vous communiquez.

· Privilégiez le rapport.

· Soyez attentif à ce que vous êtes en train de faire, découvrez (tri sur l'autre) plutôt que d’être tourné vers vos propres pensées ou sentiments (tri sur soi, projections).

· Observez et calibrez (sachez reconnaître ce que vous avez observé précédemment).

· Gardez le cap sur votre objectif.

· Montrez‑vous flexible ‑ tenez compte du retour d'information.


1

DÉTERMINER UN OBJECTIF

OBJECTIF

Définir avec précision un objectif personnel.

Accompagner une personne ou un groupe dans l'élaboration de ses objectifs.

Définir un objectif commun, à deux ou à plusieurs.

MOYENS

On posera ou on se posera, avant d'agir, quelques questions fondamentales.

LES SIX QUESTIONS DE BASE

1. Qu'est‑ce que tu veux ? (posé affirmativement) L'objectif de départ.

2. Est‑ce que ça dépend de toi ? ( On ne peut pas atteindre un objectif qui n'est pas de notre responsabilité.)

3. Qu'est‑ce que cela te donnera et qui est encore plus important pour toi ?                                 Le but visé.                                                                                                                                 La motivation.

4. A quoi est‑ce que tu sauras que tu as atteint ton objectif ?                                                         Les critères d'évaluation finale.                                                                                                        Ce que l'on pourra constater concrètement ( VAKOe).                                                                  Ce que la personne pensera et ce qu'elle ressentira ( VAKOi).

5. Y a‑t‑il un ou des inconvénients à atteindre cet objectif ? 


pour toi ? 


pour les autres personnes impliquées ? 


lequel ou lesquels ?                                  

L'objectif sera éventuellement reformulé compte tenu des inconvénients mis a jour.

6. Qu'est‑ce qui t'empêche d'obtenir ce que tu veux ?                                                              Obstacles externes.                                                                                                               Obstacles internes.

CRITÈRES POUR UN OBJECTIF BIEN FORMULé
Pour fixer ses propres objectifs ou aider une personne ou un groupe à fixer les leurs, il est important de vérifier que ces objectifs respectent bien les critères ci-dessous.

On aura ainsi toutes les chances de les choisir de la façon la plus appropriée et de les atteindre dans les meilleures conditions.

Critères à respecter

1 . Formulé de façon positive

2 . Formulé de telle façon qu'il dépende uniquement de la personne concernée.

3 . Contextualisé (où, quand, avec qui, dans quelles circonstances)

4. Réalisable (matériellement)

5 . Respectant notre écologie: 

· notre équilibre interne

· l'équilibre de notre vie familiale, sociale, professionnelle...

· sauvegardant (si possible) les avantages qui accompagnent la situation présente

6 . Clair, précis, évaluable

Pour s'en assurer, on se posera ou on posera à la personne concernée des questions appropriées.

Exemples de questions pour chacun des critères:

1.  Je ne veux pas de cette situation, qu'est‑ce que je veux à la place ?

2. Est‑ce que la mise en place de cet objectif est de ma responsabilité 

3. Où, quand, avec qui est‑ce que je désire mettre cet objectif en place ?

4. Est‑ce qu'il est matériellement possible de le réaliser ?

5. Pourrait-il y avoir un inconvénient à atteindre cet objectif pour moi ? Pour mon entourage ? Y a-t-il une partie de moi qui a une objection ? Y a t il des avantages à ne pas atteindre cet objectif ? Que faire pour garder ou remplacer les avantages de la situation présente ? Devrais-je renoncer à quelque chose pour atteindre mon objectif ?

6. Quelle est la signification exacte des mots que j'emploie ? Comment saurai-je que j'ai atteint mon objectif ? Qu'est‑ce que je verrai, entendrai, sentirai (VAKO e et VAKO i) ? 

Qu'est‑ce que les autres pourront constater concrètement (VAKO e) ?

Un objectif répondant à ces critères doit pouvoir être formulé ou rédigé, au terme de ce travail, en une ou deux phrases courtes, simples et claires qui déclencheront une adhésion totale et une motivation importante.

ECOLOGIE‑ ECOLOGIES

La recherche de la fonction positive de l'Etat Présent et la vérification de l'écologie de l'objectif et des moyens pour l'atteindre, se font à différentes étapes de la prise d'informations. 

Bases fondamentales de la mise à jour de l'Etat Présent et de l'Etat Désiré, les questions se réfèrent au postulat: tout comportement (ou toute réticence à en adopter un autre) sert une fonction positive. Elles permettent de comprendre pourquoi la personne n'arrive pas à changer.

Les questions d'écologie permettent aussi de mettre à jour les obstacles internes ou externes qui empêchent le sujet d'atteindre ses objectifs.

Tant que l'objectif n'a pas été redéfini, on présupposera qu'il y a bel et bien un obstacle, un inconvénient à l'atteindre (sinon la personne l'aurait déjà fait). Il vaudra donc mieux poser des questions ouvertes pour éviter une réponse oui/non.

Exemple: Quels inconvénients pourrait‑il y avoir à ... ?

Si la réponse est qu'il n'y a pas d'inconvénient, on utilisera le cadre comme si: et s'il y en avait un, quel serait‑il ?

S'il n'y en a vraiment pas - et c'est possible - il y a probablement un ou des inconvénient(s) à utiliser les moyens (conscients ou non) que le sujet envisage pour l'atteindre.

Bien entendu, si, grâce au questionnement, l'objectif a été reformulé autrement, il n'y a pas nécessairement un obstacle ou un inconvénient à l'atteindre.

1. L'Etat Présent: recherche de la fonction positive:
Si la personne n'a pas encore réussi à changer quelque chose dont elle ne veut plus, ou n'arrive pas à obtenir quelque chose qu'elle souhaite vraiment, il faut vérifier s'il n'y a pas, dans la situation présente, des avantages qu'elle pense, consciemment ou inconsciemment, ne pouvoir garder qu'en restant dans la situation actuelle. Le changement reviendrait alors à perdre quelque chose qui est important.

Exemple:

Etat Présent:


Je ne me plais pas dans mon emploi actuel, mais je n'arrive pas à partir.

Questions:


Qu'est‑ce qui t'empêche d'en partir ?


Qu'est-ce qui te pousse à rester ?


Qu'y a-t-il de bon à garder dans la situation actuelle ?


Qu'est-ce que tu redoutes si tu pars ?

Réponses: (fonction positive de l'EP)


Mon  emploi actuel me donne de la sécurité et de la stabilité . . .


Je sais que je suis compétent dans mon travail actuel et cela me sécurise


J'ai peur de me retrouver en situation d'échec dans un nouveau job...

C'est la raison, consciente ou inconsciente, pour laquelle la personne n'arrive pas à changer de travail, car le critère de sécurité est très important pour elle et elle craint qu'un changement de travail ne le remette en cause.

2. L'Etat Désiré: recherche de l'Ecologie de l'objectif atteint et de l'écologie des moyens pour l'atteindre:

Il y a deux niveau d'écologie à vérifier dans l'Etat Désiré: l'écologie du résultat et l'écologie des moyens.

A. Vérification écologique du résultat (de l'objectif) à atteindre:

La personne peut présupposer que les effets, les conséquences si elle atteint son objectif seront plus dommageables que la situation actuelle, pour elle‑même et/ou pour son environnement.

Bien entendu, la reformulation de l'objectif doit prendre en compte la fonction positive de l'Etat Présent: dans l'exemple, c'est la sécurité.

Exemple:

Etat Désiré, objectif: 



Je veux chercher et trouver un travail sécurisant et valorisant.


Questions : 

Quels sont les inconvénients, ou les risques à avoir un travail sécurisant et valorisant ?



Quels sont les obstacles à avoir un travail sécurisant et valorisant ?



Quels inconvénients pourrait‑il y avoir pour ton entourage ?


Réponses: (présupposés, obstacles)



Je vais être obligé de me surpasser et j'ai peur de ne pas être à la hauteur ...



Je serai tellement enthousiaste que cela peut être au détriment de ma famille 

 
Je vais mettre mes anciens collègues en difficulté parce que je suis le seul à 


connaître le boulot ...

B. Vérification écologique des moyens à mettre en œuvre pour atteindre l'objectif:

Consciemment ou inconsciemment, la personne peut présupposer que les moyens à mettre en œuvre pour atteindre son objectif comprennent des risques qui ne sont pas écologiques pour elle ou pour les autres.

C'est une question que l'on doit se poser quand la personne ne voit aucun inconvénient à atteindre son objectif, (s'il n'y avait vraiment aucun inconvénient, à aucun niveau, la personne l'aurait déjà atteint !)

On va donc demander: « quels moyens envisages-tu pour atteindre cet objectif ? » puis: 

« quels inconvénients ces moyens présentent‑ils ? »

Exemple:


Etat Désiré, objectif: 



Je veux chercher et trouver un travail sécurisant et valorisant.


Questions:




Quel inconvénient pourrait‑il y avoir à mettre en place ta  recherche d'un



travail sécurisant et valorisant, pour toi ou pour d'autres ?


Réponses:
(présupposés: obstacles dans la mise en ceuvres des moyens)



Je ne sais pas me vendre 



Je suis obligée de donner un préavis et si je n'ai rien



trouvé, je me retrouve sans salaire 



Je vais créer des problèmes à mes collègues

3. Ecologie interne / écologie externe

L'écologie inteme qui fait référence aux inconvénients (de l'objectif ou des moyens) et qui ne concerne que la personne elle-même est en général bien comprise.

L’écologie externe est parfois mal interprétée. Après avoir cherché la meilleure solution, celle qui contenterait tout le monde, on peut se rendre compte que certains des objectifs que nous nous fixons ou des interventions que nous envisageons sont susceptibles de mécontenter ou de déplaire. C'est parfois inévitable et l'écologie ne consiste pas à abandonner tout objectif qui ne fait pas l'unanimité.

Si la personne est consciente de ce qu'elle risque de provoquer et assume les éventuelles réactions négatives d'autrui, l'écologie est respectée.

Maintenant, après avoir approfondi chacun des points avec des questions du Méta Modèle, on peut finaliser la formulation de l'objectif en tenant compte de l'écologie de l'objectif et des moyens avec les ressources appropriées.

4. Ecologie au quotidien

L'écologie peut devenir un outil pour une vie plus agréable, plus paisible et plus réussie. Il suffit de vérifier, au fur et à mesure, les conséquences possibles de nos paroles et de nos actes. Si nous en prenons l'habitude, notre inconscient prendra le relais et nous les signalera automatiquement. La vérification écologique fera « partie de nous ».

LANGAGE ET MÉTA MODÈLE|

LE LANGAGE

On l'utilise de façon externe pour parler avec les autres et de façon interne pour penser. Il reflète notre modèle du monde. Ecouter attentivement la structure des phrases et le choix des mots, donne de multiples informations sur la nature et l'organisation de la carte du monde de la personne concernée.

Les mots ne sont pas l'expérience, ils la décrivent à l'aide d'un code. Le langage est en position méta par rapport à l'expérience. La même expérience peut être décrite grâce à des codes différents (écrit, parlé, braille, français, chinois, etc.).

Le langage présente plusieurs caractéristiques qui lui sont propres:

· Il est structuré

· Il permet la négation, ce qui n'est pas vrai de l'expérience sensorielle. Ex: n'imaginez pas un chat qui court après une souris.

· Il présente une structure de surface (les mots prononcés) ainsi qu'une structure profonde (la signification des mots).

Le passage de l'expérience sensorielle à la structure de surface s'accompagne d'une perte et/ou d'une distorsion de l'information.

LE MÉTA MODÈLE

Outil linguistique, il permet de:

· Retrouver des informations perdues au cours du processus qui consiste à exprimer l'expérience sensorielle avec des mots.

· Identifier les distorsions qui limitent le modèle du monde de la personne et qui apparaissent dans le langage sous forme de particularités sémantiques, appelées « violations du Méta modèle »

· Remettre la personne en contact avec l'expérience sensorielle sur laquelle elle s'appuie lorsqu'elle s'exprime avec des mots (ce qui peut éventuellement l'amener à réviser son modèle du monde).

LES PROCESSUS D'OMISSION:

"Il a mangé" - "le chien a sali"

Lorsque nous parlons, un grand nombre d'informations présentes dans notre représentation interne est absent dans la construction de la phrase.

· Omission pures
Une partie de la phrase est manquante, tout simplement.

"je pars"  (où, quand)

· Manque d'index référentiels
Dans une phrase, le sujet ou le complément est présent mais vague.

"on pense que..." (qui, quoi, spécifiquement)

· Noms non spécifiques
Ce sont des substantifs très vagues, difficilement identifiables ou des formulations qui manque de précision.

"truc", "chose" (quoi spécifiquement)

"passe-moi la cravate" (laquelle précisément)

· Verbes non spécifiques

C'est un verbe qui permet plusieurs représentations différentes, pouvant créer des équivoques.

"Marcel est tombé sur la tête" (comment précisément)

" Je me suis accroché"

· Les nominalisations
Ce sont des mots non spécifiques faisant référence à un processus, une action comme si c'était une chose: ils remplacent un verbe, donnant ainsi un caractère figé.

Il s'agit de redonner le côté dynamique en introduisant un verbe à la place du nom.

"Je voudrais mon changement" (comment, spécifiquement, pouvez-vous changer...)

· Manques de comparateurs.
Dans une phrase, il manque la deuxième partie de la comparaison.

"Elle est plus petite" (que qui, que quoi spécifiquement)

LES PROCESSUS DE GENERALISATION:

Les généralisations permettent de créer des catégories ou des classes à partir d'un cas isolé ou d'un petit nombre d'exemples. Elle tendent ainsi à limiter les capacités d'adaptation à des situations nouvelles.
"Un sabotier m'a frappé" => tous les sabotiers sont violents.
· Les quantificateurs universels 

Nous avons à faire à des mots comme: jamais, toujours, tout, tous, dès que, chaque fois que, personne.

"personne ne m'aime" (exagérer: personne? Et faire identifier un contre-exemple)

· Les opérateurs modaux (règles internes)
Là, nous avons affaire à des verbes ou des auxiliaires de:

- nécessité: je dois, je suis obligé de..., il faut que...

"je dois rester auprès de lui"

- possibilité: c'est impossible, je ne peux pas, je ne suis pas en mesure de...

"je ne peux pas les laisser"

Ces règles internes font que le raisonnement est connoté et figé en "loi". L'idée est de redonner une dynamique au raisonnement en posant des questions qui permettent d'entrevoir les conséquences possibles:

"Que se passerait-il si tu partais?

"Que se passerait-il si tu les laissais?

"Qu'est-ce qui t'empêche de....?

LES PROCESSUS DE DISTORSION:

Les distorsions nous permettent de nous représenter les aspects d'une situation autrement de ce qu'ils sont. Elles donnent une image erronée de la réalité.

· Lecture de pensée
Un individu prétend savoir ce qui ce passe "dans la tête" de l'autre. Il affirme être au courant de ses représentations. Cet individu confond son interprétation avec la réalité vécue d'autrui.

"Je suis certain qu'il est ennuyé" (comment spécifiquement savez-vous que, vous l'a-t'il dit)

 "je sais que tu vas aimer" (sur quoi vous basez-vous pour faire cette hypothèse...)

 "il me déteste" (qu'est-ce qui vous amène à formuler cette opinion, comment arrivez-vous à cette conclusion)

· Auteur disparu (jugement incomplet)

Ce sont des phrases posées comme des affirmations sans préciser qui en est l'auteur. Elles posent souvent des jugements. Elles sont souvent généralisées et coupées du monde de leur auteur, de leur origine.

"Les Anglais sont snob" (qui dit cela?)

 "On pense qu'il fait l'affaire" (de qui est-ce l'opinion?)

· Lien cause / effet

Quelqu'un construit des liens de causalité que l'autre ne partage pas forcément. Il oblige autrui à sentir ou faire quelque chose comme s'il y avait un lien de cause à effet entre son propre comportement et le comportement ou la pensée d'autrui. La structure de la distorsion cause / effet peut aussi se faire à l'inverse: la personne peut se considérer être la cause de l'expérience d'autrui. On remettra en question les liens en mettant en avant l'interprétation.

"Il me fatigue." (en quoi untel te cause une telle émotion?)

"Elle me rend fou." (comment, spécifiquement, te rend-elle fou?)

Je sais que mon absence la rend triste.(qu'est-ce qui t'amène à penser que...)

Tu manges du chocolat parce que tu a faim (comment relies-tu chocolat et faim?)

· Equivalence complexe.

C'est une phrase qui qualifie un objet, une situation, un individu. Elles sont soit construite autour du verbe "être" ou autour d'expression du type: chaque fois que..., quand X, il fait Y.

"Le vent est fortifiant" (comment vent = fortifiant? Comment fais-tu pour trouver le vent..)

"Chaque fois qu'il vient, il y a de l'orage" (il vient = orage; amener un contre-exemple)

L'utilisation judicieuse du Métamodèle et la vérification de son impact grâce à la calibration.
Nous constatons que, pratiquement, nos phrases contiennent toujours des structures de violation sémantique.

Avant de rentrer dans la logique systématique du Métamodèle, il faudra se demander si ce type d'intervention est adéquat. Le questionnement systématique peut ressembler à un interrogatoire agressif et conduire à des résultats de type conflictuel. Alors, nous calibrerons notre interlocuteur pour vérifier l'impact de notre intervention.

.

DEVELOPPEMENT DE L'ACUITE SENSORIELLE.
On peut définir l'acuité sensorielle comme le degré de finesse de l'observation des comportements conscients et inconscients d'autrui s'appliquant à tous les sens. En d'autres termes, le niveau de qualité de l'acuité sensorielle détermine le niveau de finesse de la calibration. Dans un sens, c'est la capacité à calibrer.
LA CALIBRATION VISUELLE.
Lorsqu'une personne vit une expérience, elle vit des émotions, des états internes qui vont correspondre à un ensemble de signes physiologiques observables visuellement. Chaque fois que cette personne recontactera son expérience, elle recontactera les mêmes états internes, manifestant ainsi les mêmes schémas physiologiques.

S'entraîner à observer et photographier mentalement les indices qu'exprime un individu.

POSTURE DU CORPS:
· répartition du poids du corps, plutôt à gauche, plutôt à droite, équilibrée

· corps droit, penché en avant, penché en arrière

· position de la tête, des membres...

MOUVEMENTS DU CORPS:
· croisement des membres ou amplitude

· mouvements de la tête, des pieds, des mains 

· gestuelles spécifiques...

RESPIRATION:
· lente ou rapide

· régulière ou saccadée

· retenue ou profonde

· claviculaire, thoracique ou ventrale...

COULEUR DE LA PEAU:
· blanche, rouge, verte, pêche, abricot...

REFLETS DE LA PEAU:
· mat, brillant, satiné...

POSITION DU VISAGE:
· inclinaison droite ou gauche, avant ou arrière

· répartition des masses musculaires

· rides, tensions

· bouche ouverte, fermée

· mâchoire crispée, détendue

· lèvres épaisses, minces...

MOUVEMENTS DU VISAGE:
· mobilité ou immobilité des yeux

· front

· nez

· commissures des lèvres...

LA CALIBRATION AUDITIVE.

De la même manière que nous pouvons observer visuellement la façon dont un individu code ses états internes, nous pouvons entendre la manière dont une personne code sa voix, lorsqu'elle parle. Les modulations de sa voix seront des informations supplémentaires, des indices qui enrichiront le contenu du discours.

Voici une liste des indices que l'on peut repérer:

· Le volume: faible - moyen - fort.

· Le ton: haut - médium - bas - modulé

· L'intonation: chantante - monocorde...

· Le débit: rapide - moyen - lent

· Le rythme: régulier - irrégulier - saccadé...

· Le timbre: nasal - guttural....

Certains mots importants pour la personne seront souvent mis en évidence, d'une manière caractéristique par:

une variation du volume

une pause juste avant ou juste après

une variation de ton...

A noter que la calibration auditive est facilitée lorsque l'on ne prête pas attention au sens du contenu du discours.

LES SYSTEMES DE REPRESENTATION.

Nous savons que le monde que nous percevons n'est pas le territoire. C'est une carte tracée par notre neurologie, qualifiée par nos filtres.

Et lorsque nous revivons une expérience, nous contactons un souvenir, nous expérimentons à nouveau les informations sous les formes sensorielles par lesquelles nous les avons perçues la première fois.

La PNL, s'inspirant de la sémantique générale et de la psychologie cognitive pose comme postulat: tout ce que nous percevons est représentation.

Notre système nerveux a la capacité d'appréhender la réalité  de sept manières différentes. Ces sept approches correspondent à l'utilisation de chacun de nos sens: vue, ouïe, toucher, sensation, odorat, goût et à l'utilisation du langage.

Nous déclinons donc six (plus un) systèmes de représentation:
· Visuel: vue






V

· Auditif: ouïe






A

· Kinesthésique






K

· Olfactif: odorat





O

· Gustatif: goût






G

· Digital: auditif digital, dialogue interne

Ad

Toute forme de perception, de pensée consciente ou inconsciente se fait dans l'un des systèmes de représentations ou dans la combinaisons de plusieurs.

LES SYSTEMES DE REPRESENTATION PREFERENTIELS.

Chaque individu utilise plus ou moins chaque système de représentations. Ceci étant, il y a fréquemment des préférences pour un système plutôt que pour les autres. Ce système de représentation sera appelé le système de représentation principal, c'est à dire, celui dans lequel l'individu se représente sa perception de la réalité de façon dominante et qu'il utilise plus souvent que les autres. A noter que ce système est aussi appelé système préférentiel ou système dominant

LES INDICES OCULAIRES D'ACCES SENSORIELS.
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Le regard au centre, les yeux étant défocalisées et semblant regarder au loin, indiquent un accès visuel.

Une série de tests vous indiquera la stratégie naturelle d'un individu pour organiser sa pensée.

TESTER LES ACCES OCULAIRES.

Visuel Mémoire

Revoyez le premier bureau où vous avez travaillé. Quelle était la couleur de votre première voiture/ sac à main/ vélo/ etc...? Quelle est la personne la plus grande que vous avez rencontrée ?

Visuel Construit

Construisez une image de vous vue de dos. Imaginez votre bureau avec un agencement différent. Construisez l'image d'un hippopotame rose avec des étoiles mauves.

Auditif Mémoire

Quelle est la différence entre le son d'une sirène d'ambulance et d'une voiture de police ? Quelle est la porte de votre logement qui fait le plus de bruit quand vous la claquez ? Quelles étaient les caractéristiques de votre voix lorsque vous étiez enfant ?

Auditif Construit

Entendez ce que cela donnerait si je vous parlais en anglais. Entendez l'hymne national joué à l'accordéon. Entendez votre mère parler avec la voix de Mickey Mouse.

Auditif digital Interne

Que vous dites-vous le matin au moment de vous lever ? Que vous dites-vous, lorsque vous trouvez un PV sous l'essuie-glace de votre voiture ?

Que vous dites-vous, lorsque vous rentrez chez vous après une longue absence ?

Kinesthésique

Que ressentez-vous lorsque vous prenez une douche froide ?

Retrouvez le goût de votre plat préféré.

Retrouvez l'odeur de l'herbe fraîchement coupée.

PRINCIPES DE BASES POUR UNE COMMUNICATION EFFICACE.

A.  AVOIR UN OBJECTIF PRECIS.

     Les gens efficaces, les grands communicateurs, les grands thérapeutes, ont une idée claire de l'objectif de leur intervention, parfois très longtemps à l'avance. Cet objectif comporte des représentations sensorielles précises de ce qu'ils verront, entendront, sentiront, toucheront lorsqu'ils auront atteint leur objectif.

B.  DEVELOPPER SON ACUITE SENSORIELLE.

     Un acuité sensorielle bien développée et affinée permet d'évaluer, en permanence, l'impact de ses interventions. En réalité, nous calibrons constamment tous les signes que nous offre autrui en réaction ou réponse à notre communication, sur tous les systèmes de représentation. Cette calibration nous renseigne sur le fait que nous nous éloignons ou nous rapprochons de notre but

C.  DEVELOPPER SA FLEXIBILITE COMPORTEMENTALE.

    Si notre calibration nous indique que nous nous éloignons de notre objectif, nous devons être capable de changer de comportement. Cet ajustement se fera en calibrant de manière à ce que cela nous rapproche de la réalisation de notre objectif.

D.  RESPECTER LE MODELE DU MONDE DE L'AUTRE.

     Même si parfois les comportements d'autrui peuvent nous paraître curieux, ils sont cohérents avec son modèle du monde. Il s'agit de respecter cela car notre modèle, à nous, n'est pas plus vrai, ni moins vrai, que le sien: ce sont, essentiellement des perceptions subjectives. Lorsque nous sommes confrontés à une incompréhension de notre part, c'est l'occasion d'enrichir notre modèle du monde, de repousser nos limites. De la même façon, nous pouvons aider autrui à élargir son propre modèle s'il est confronté à une difficulté, lui offrant ainsi plus de choix.

E.  RESPECTER SON ECOLOGIE.

     En effet, dans la quête de réalisation d'objectifs, nous veillerons à respecter notre environnement, nos valeurs, nos croyances de manière à ne pas se trouver dans des mal-êtres sous prétexte d'atteindre à tous prix son but. C'est un appel à la vigilance de manière à bien considérer tous les bénéfices et les éventuels inconvénients dans l'obtention d'un résultat. En terme plus familier, la question à laquelle nous répondrons avec clarté: le jeu en vaut-il la chandelle?

LES PREDICATS.

Les prédicats sont des mots caractéristiques faisant référence à une modalité sensorielle. Ils  révèlent les systèmes de représentation sensoriels.

Ainsi, au travers de leurs discours, vous pourrez repérer comment les personnes se représentent leurs expériences, quelles représentations sensorielles sont impliquées.

Elles seront:

· à dominance Visuelle 

· à dominance Auditive

· à dominance Kinesthésique/état interne

· à dominance Digitale

· à dominance Olfactive/Gustative

Pour affiner cette habileté, il suffit de s'entraîner.

Au cours d'une discussion, amusez-vous à:

1. repérer les prédicats

2. repérer le système dominant

3. développer votre flexibilité comportementale en utilisant les différentes dominances sensorielles au niveau des prédicats.

LA CALIBRATION DES PREDICATS.
Souvent plus fiable que les accès oculaires, ou en tant cas, permettant un recoupement fiabilisant, les mots utilisés par un individu donnent une indication sur la nature de ses représentations à un moment donné et dans un contexte donné.

Visuels

Auditifs
Kinesthésiques

Si je vois bien
Si j'entends bien
si je sens bien

il me semble que
cela sonne comme
je sens que

il est aveugle à
il est sourd à
il est insensible à

en un éclair
en un soupir
en un geste/mouvement

faire voir son point de vue
faire entendre son opinion
faire passer son idée

avoir l'oeil sur
prêter l'oreille à
garder la main sur

perspective nouvelle
nouvelle gamme
nouveau pas

tu vois le tableau
tu entends ça
tu saisis

une vue claire
un ton direct
une approche franche

un mirage
le chant des sirènes
être à coté de ses pompes

se perdre de vue
ne plus s'entendre
perdre le contact

une scène
une disharmonie
un éclat une rupture

trait pour trait
mot à mot
pas à pas

en parallèle
à l'unisson
main dans la main

sans l'ombre d'un doute
clair comme du cristal
sensation évidente

le point central
la note clé
le fondement

faire voir de toutes les couleurs
sonner les cloches
secouer

préciser ses vues
déclarer ses intentions
cerner son but

être aveugle à
être sourd à
être froid/ insensible

point de vue divergent
ne pas s'entendre
se heurter

mettre en lumière
mettre l'emphase
faireressortir

obscurcir
assourdir
couvrir

black-out
silence
ecraser

dessiner
orchestrer
toucher

souligner
résonner
bouger

colorier

déclarer
tenir

imaginer

dire
avancer

brillant

converser
appuyer

sombre

fortissimo
contact

angle

bémol
chaleur

trait

harmonie
pression

dimension
arpège
rugueux

clair

discussion
perçant

net

écoute
chaleureux

lumineux
entente
douloureux

obscur

clair
etc

Olfactif/Gustatif

Goûter

fragrance
amer

sentir

acide
sel

odeur

salé
musque

puer

sucré
bouquet

parfum

amer

N.B.: Cette liste n'est pas exhaustive.
La calibration des prédicats et des mouvements oculaires permettra également de:
· générer de la synchronisation en utilisant les mêmes systèmes de représentation que votre interlocuteur.

· Guider  votre interlocuteur d'un système de représentation à un autre ou d'un état à un autre.

· Décoder des stratégies utilisées par votre interlocuteur.
LE RECUEIL D'INFORMATIONS

Pour atteindre un objectif ou résoudre un problème, il est nécessaire de déterminer clairement:



1. L'objectif lui-même: ce que nous voulons obtenir



2. Le point de départ: les caractéristiques de la situation présente.

Les questions sur l'État Présent et l'État Désiré permettent de s'assurer que les différents critères de détermination d'un objectif réalisable, satisfaisant et motivant sont respectés. C'est le recueil d'informations précises qui détermine très largement le choix des actions à mettre en place pour atteindre l'objectif avec succès.

EXEMPLES DE QUESTIONS POUR RECUEILLIR DES INFORMATIONS SUR EP ET ED

Quel est le contexte général ?

· Quelle est la situation aujourd'hui 

· En quoi est‑elle insatisfaisante ? 

· Quels en sont les inconvénients ? 

· Quel est le problème ? 

· En quoi est‑ce un problème ? 

· Depuis quand ce problème dure‑t‑il ? 

· Est‑ce qu'il s'est passé quelque chose à cette date ?

Qui est impliqué ? 

· Quelles sont les personnes impliquées dans cette situation ? 

· En quoi ces personnes sont‑elles impliquées ? 

· Quel est leur point de vue ?

Changer quoi ? 

· Que voulez‑vous ? Que voulez‑vous changer ? 

· Qu'est‑ce que cela vous donnera ? 

· Qu'est‑ce que vous avez déjà tenté pour réaliser ce changement ? 

· Quels sont les avantages que vous en attendez ? 

· Quels sont les inconvénients si rien ne change ? 

· A quoi saurez‑vous que vous avez atteint votre objectif ?

Garder quoi ? 

Qu'est‑ce qui fait que vous n'avez pas encore changé ? 

Qu'y a-t-il de bon dans la situation présente ? 

Quels sont les avantages à la garder telle quelle ? 

Quels sont les éléments à conserver dans la situation présente ? 

Pourrait‑il y avoir des inconvénients à la changer ? 



Si oui: Lesquels ? 



Si non: Et s'il y en avait, quels pourraient‑ils être ? 

Y a‑t‑il une partie de vous qui ne veut pas changer la situation ? 

Que dit‑elle ? 

Quelle est sa fonction positive ?

Bien entendu, on continuera à utiliser les questions du Méta Modèle.

LES « RESISTANCES » N'EXISTENTPAS|

On ne parle pas de « résistance ». Nous nous baserons sur deux idées fondamentales : 

 
« tout comportement a une bonne intention » 

et 

« chaque personne fait le meilleur choix, compte tenu de ceux dont elle dispose au moment où elle le fait ».

 Ainsi une personne ne « résiste » pas, elle fait ce qui est le « mieux » pour elle, du point de vue de la partie d'elle qui est aux commandes à ce moment là.

QUELS SONT LES AVANTAGES DE CETTE HYPOTHESE ?

On maintient ou on établit le rapport:

En effet, une telle hypothèse génère une attitude de bienveillance et de curiosité vis‑à‑vis de son interlocuteur (ou vis‑à‑vis de soi‑même le cas échéant), c'est‑à‑dire qu'elle favorise l'établissement du rapport ou permet de le maintenir s'il est déjà établit.

On obtient des informations: 

On considère l'attitude de la personne comme une excellente occasion d'en savoir plus sur son modèle du monde, notamment sur la bonne intention de la partie d'elle qui est aux commandes.

QUE FAIRE ?

Cadre « comme si »:

Si la personne a du mal à envisager un changement ou une proposition que nous lui faisons, on peut lui suggérer de faire « comme si » elle était capable, ou comme si c'était déjà fait, etc. (en fonction de ce qui « bloque »). Un intervention aussi simple que celle‑là peut avoir un effet positif surprenant !

Modèle des parties

Si la personne agit « contre son intérêt » ou fait preuve d'une attitude peu coopérative à votre égard, émettez l'hypothèse qu'elle a certainement une bonne raison d'agir ainsi et que la partie d'elle qui la pousse à faire, à ne pas faire, à dire ou ne pas dire, etc, telle chose a certainement une bonne intention. En fonction du contexte et des circonstances, on peut en rester là ou poursuivre en interrogeant la partie pour trouver la meilleure façon de la satisfaire de façon écologique.

Dans tous les cas et même si l'on ne fait « rien » de particulier, c'est l'attitude bienveillante qui génère le rapport (avec l'interlocuteur et avec soi‑même) et débloque la situation.

LES CRITERES

Chacun de nous est en permanence en train d'attribuer un sens à ce qu'il vit. Cette attribution de signification est faite en cohérence avec notre modèle du monde.

Donner une signification à un e situation consiste à l'évaluer consciemment ou inconsciemment. C'est un processus d'interprétation à la fois inévitable et utile.

Nos états internes et nos comportements découlent de nos évaluations. Ces dernières sont faites à partir de nos critères. 

Un CRITÈRE est un standard ou une caractéristique importante à nos yeux. Il sert de référence pour évaluer une personne, une chose, une action, une situation. Ce sont nos critères qui déterminent nos choix.

Pour qu'une expérience soit considérée comme positive ou désirable, elle doit satisfaire certains critères qui nous sont personnels. Notre attitude résultera de la satisfaction ou de la non satisfaction de ces critères. Les choix de vie et les décisions que nous prenons ne peuvent être compris qu'à la lumière des critères d'évaluation que nous avons utilisés.

Les critères jouent aussi un rôle de filtre. Ce sont des organisateurs de notre expérience. Nous filtrons ce qui correspond à nos critères et laissons de côté ce pourquoi nous n'avons pas de critères d'évaluation.


Exemple: 



« Quelles qualités attendez‑vous de quelqu'un pour avoir envie d 'en faire un 



ami ? » 



« Qu'il ait le sens de l'humour et qu'il soit intelligent »

La personne ne s'intéressera peut‑être pas à d'autres aspects ( Est‑il affectueux, sincère ? Est-il grand ou petit ? etc.).

Le repérage des critères 


En écoutant la personne et en posant des questions: 



« Qu'est‑ce qui est important pour toi dans ce domaine ? » 



« Qu'est-ce qui déterminee ton choix ...? » 

Les équivalents de critères

Le critère qu'énonce la personne est une nominalisation (ex: succès, sérieux, confort, convivialité, etc.). Il est important de savoir comment elle sait que ce critère est respecté : "Qu'est‑ce qui te montre que ce critère est respecté ?"


Exemple:



Critère: le sérieux



« Qu'est‑ce qui te montre que l'autre est sérieux ?



A quoi sais‑tu ,ca ? »


Critère: la sécurité



«A quoi sais‑tu que cette voiture est sûre ? »

Ce qui est présenté comme l'équivalent du critère présente la forme linguistique d'une équivalence. n est important de faire préciser par la personne elle-même ce qui lui permettra de savoir que son critère est satisfait, car des personnes qui partagent apparemment les même critères ne partagent pas pour autant les mêmes équivalents.

LES NIVEAUX LOGIQUES

TRANSPERSONNEL 

IDENTITE

CROYANCES

CAPACITES  STRATEGIES

COMPORTEMENTS

ENVIRONNEMENT

1.  Transpersonnel: Spirituel 



Vision - Dessein


Qui d'autre ?




2.  Identité: 






Mission

Qui je suis ?

3.  Croyances:





Permission - Motivation
Pourquoi ? mes valeurs







4.  Capacités:  





Direction

Comment ? mes stratégies

5.  Comportements:





Actions - Réactions

Quoi ? ce que je fais

6.  Environnement:





Opportunités - Contraintes
Où ? Quand ? contexte externe

L'ANCRAGE, OUTIL GENERATEUR DE CHANGEMENT.
DEFINIR UNE ANCRE ET LE CONCEPT DE L'ANCRAGE.

L'ancrage est issu des travaux de PAVLOV et de la psychologie expérimentale. Ce sont des réflexes conditionnés qui mettent en évidence un mécanisme simple de la psyché et que nous utilisons au quotidien.

Un ancrage est crée chaque fois que nous associons deux représentations, l'une étant un stimulus interne ou externe et l'autre étant une réaction, en général, un état interne.

Nous créons et utilisons souvent des associations, des réflexes conditionnés inconsciemment. Et bien, nous pouvons apprendre à en créer consciemment: c'est l'ancrage en PNL.

Et nous verrons que l'ancrage pourra être aussi utilisé pour nous déconditionner par rapport à un réflexe qui constitue un handicap ou une limitation dans notre vie.

COMMENT POSER UN ANCRAGE.

La théorie est la suivante: quand une personne est dans un état émotif intense, si on applique un stimulus pendant que la personne est au maximum de son expérience, le stimulus et l'expérience seront neurologiquement liés.

Quatre étapes pour poser une ancre:
1. Faire en sorte que la personne s'associe complètement à une expérience de telle sorte qu'elle accède à ses états.

2. Appliquer une ancre (un stimulus) juste avant le maximum de l'expérience et la relâcher lorsque la personne passe par le maximum d'intensité.

3. Faire un état séparateur, c'est à dire, interrompre l'état de la personne et la distraire.

4. Tester la qualité de l'ancrage en reproduisant le stimulus pour vérifier si la personne accède à nouveau à son état.

Quatre clés pour créer un ancrage:

1. l'intensité de l'expérience.

2. Le moment de l'application de l'ancre.

3. Le caractère unique de l'ancre.

4. La répétition de l'ancre.

Poser une Ancre Positive
|

1. S identifie une expérience positive (et uniquement positive du début à ia fin), le genre d'expérience qui représente ce qu'il a envie d'être ou d'avoir plus dans sa vie.

2. P "guide" le sujet dans son expérience et calibre:

« Ferme tes yeux et retourne dans cette expérience, en voyant ce que tu vois au travers de tes yeux, ce qui t entoure, entendant ce que tu entends, et comme tu prends conscience des sensations de ton corps, tu recontactes l’émotion/sensation de cette expérience... et tu permets à cette émotion de s’intensifier...~.

# Etat séparateur

3. P donne au S les instructions suivantes:

Dans une moment tu vas retourner dans cette expérience, et pendant que tu es dedans je voudrais que tu m en fasses une description sensorielle (ce que tu vois, entends, sens) et que tu choisisses maintenant un nom pour cette expérience que tu me donneras lorsque cette expérience sera au maximum de son intensité.

5. P calibre et mémorise le contenu de la description ainsi que le nom de l'expérience. 

# Etat séparateur

5. P guide le S dans son expérience en reformulant la description sensorielle du sujet et lorsque celui-ci arrive au maximum d'intensité, il pose une Ancre K en disant le nom de I'expérience (Ancre A).

# Etat Séparateur

6. P demande au sujet de se mettre dans un état neutre et réceptif et déclenche ses ancres K et A et calibre. Vous devez revoir au moins une partie de la calibration réémerger.

7. Feed-Back du Sujet.

Comment Ancrer

Ancrage Kinesthésique:
Choisissez un endroit neutre que vous pouvez facilement retrouver. Reproduisez la même pression, surface, localisation à chaque fois que vous utilisez votre ancre. Ancrer sans frapper ! Vous pouvez éventuellement empiler au même endroit des ancrages de différentes situations comportant la même ressource afin de consolider celle~i.

Ancrage Auditif:
Reproduisez le même mot, avec la même tonalité, le même ton, tempo et modulation.

Quand ancrer 

Assurez-vous que votre sujet soit bien associé dans son expérience (en contact avec l'état interne que vous voulez ancrer) avant de poser votre ancre et relâchez la juste avant

qu'il ne sorte de son expérience.

DESACTIVATION D'ANCRES.

Un sujet A et un programmeur B. Durée: 30 minutes.

le sujet A identifie une expérience négative dans le passé. Le programmeur B le fait retourner dans l'expérience, calibre et quand A est à son maximum d'intensité, il pose une ancre X.

 Etat séparateur. 

B teste l'ancrage X.

# Etat séparateur

B demande à A d'identifier une expérience positive la plus opposée à l'expérience précédente et au moins, sur un plan émotionnel, aussi forte (peu importe le contexte). Le programmeur B le fait aller dans l'expérience, calibre et quand A est à son maximum d'intensité, il pose une ancre Y. 

# Etat séparateur. 

B teste l'ancrage.

# Etat séparateur  

B explique à A qu'il va retourner dans l'expérience négative, et si celle-ci se transforme sur un plan émotionnel, qu'il laisse faire.

B amène A dans l'expérience négative, calibre et déclenche simultanément les deux ancres X et Y. Il calibre. On peut voir apparaître les calibrations des deux expériences osciller, se stabiliser pour avoir une attitude neutre à positive. Cette phase peut demander un certain temps, jusqu'à 2 minutes environ.

# Etat séparateur. 

Feed-back de A. 

Pont vers le futur en demandant à B d'imaginer une expérience similaire dans l'avenir et B calibre.

# Etat séparateur

Feed-back de B.

N.B: on inverse les rôles.

NOTION D'AUTO-ANCRAGE.

Poser un auto-ancrage revient à entraîner sa mémoire à retrouver un état particulier en faisant appel à un stimulus auto-déclenché. Les principes  à appliquer sont identiques à ceux qui ont été vus précédemment. Ceci étant posé, nous prendrons en considération les remarques qui suivent:

Le stimulus doit pouvoir être déclenché par la personne elle-même. Cela peut être:

· Une image spécifique, de préférence construite et que la personne utilise seulement comme déclencheur d'un état interne particulier.

· Une musique, un son, un ton de voix très spécifique.

· Un mot-clé, une formule "magique" prononcé, par exemple, d'une façon spécifique afin que l'état ne soit pas déclenché par inadvertance dans des contextes inadéquats.

· Une sensation, un toucher particulier, une façon de croiser les doigts...Attention aux gestuelles trop compliquées et aux gestes du quotidien. 

ASSOCIATION ET DISSOCIATION.

Lorsque nous sommes amenés à nous remémorer une expérience, nous pouvons adopter deux attitudes:

· être dissocié, c'est à dire, prendre une distance avec l'événement, éviter toute implication émotionnelle.
· être associé, c'est à dire, nous impliquer au niveau des émotions.
Ainsi, par exemple:

Je regarde un document à la télévision sur les enfants qui ont sauté sur les mines anti-personnelles. 

Dissocié, je pourrai entendre les commentaires et assister aux images avec un certain confort. Associé, je ressentirai les émotions liées à cette horreur absurde et pourrais être plié de douleurs.

Les caractéristiques de la dissociation.
Positionnement: La personne se voit dans l'image, elle est en spectateur. Elle prend une distance avec l'événement.

Calibration type: La respiration est peu profonde, la tête est légèrement inclinée en arrière et plus haute. Les épaules sont aussi plutôt en arrière, la peau est peu colorée, les lèvres sont minces. les muscles sont assez détendus. La gestuelle est limitée, ainsi que les mouvements.

Les contextes d'utilisation efficace: demeurer dissocié des émotions d'autrui. Interrompre l'état d'autrui qui est associé à des émotions négatives. Analyser des informations d'une façon neutre. Décoder des croyances. Eviter la charge émotive de souvenirs douloureux...

Technique de dissociation simple:
.
Un sujet S, un programmeur P et des observateurs. Durée: 20 minutes.

S identifie un déclencheur du type: quand je vois ma "belle-mère", je deviens vert. 

P amène S dans un état de confort de type K+. P ancre cette ressource pendant que les autres, en méta, calibrent. P crée une dissociation tout en activant l'ancre de la ressource et guide, par exemple: " tout en restant confortablement bien installé, ici, visualise ta belle-mère sur cet écran blanc en haut..." 
P laisse un temps d'intégration à S.

Etat séparateur.
Puis P teste l'efficacité en faisant activer le déclencheur à S. Calibration. Puis pont vers le futur avec le même déclencheur et calibration.

Feed-back du groupe.
Chacun est sujet à tour de rôle.

Les caractéristiques de l'association.

Positionnement: La personne voit l'image au travers de ses propres yeux, elle est actrice. Elle est dans l'événement.

Calibration type: La respiration est  profonde, la tête est légèrement inclinée en avant. Le pouls est rapide, la peau est colorée. Les muscles sont sollicités. La gestuelle est plus ample, ainsi que les mouvements.

Les contextes d'utilisation efficace: accéder à des expériences agréables, se connecter à des états ressource. Mieux comprendre autrui dans une relation d'aide à condition de savoir se dissocier dès qu'on a l'information. S'impliquer. Générer de l'énergie... 

Technique d'association:
.
Un sujet S, un programmeur P et des observateurs. Durée: 20 minutes.

S identifie un état désiré. La personne jouant le Programmeur lui demande de construire une image de lui dans cet état désiré et de le vivre intensément en impliquant tous ses sens.

Les autres calibrent. P ancre la ressource et teste l'ancrage.

P teste l'ancrage dans une situation ou un contexte afin que S vive l'expérience avec la nouvelle ressource. 

Feed-back du groupe.

Chacun est sujet à tour de rôle.

LES SUB-MODALITÉS

Les sub-modalités sont la structure d'un système de représentation.

Les sub-modalités sont de l'ordre du comment identifier et modifier le codage neurologique de nos expériences afin de mieux les vivre.

Ce sont les composantes descriptives d'une modalité sensorielle qui vont qualifier celle-ci.

Elles se présentent comme un découpage plus fin de telle sorte que, par tout un jeu de nuance, on pourra passer d'une représentation à une autre comme dans une palette de couleurs.

Les sub-modalités font partie intégrante des processus internes. Et en jouant avec elles, nous pouvons modifier l'impact d'une représentation et de ce fait, enrichir son modèle du monde.

PRINCIPALES SOUS-MODALITÉS ET QUESTIONS DE MISE A JOUR
Sous-modalités visuelles:

Couleur/noir et blanc
L'image est-elle en couleur ou en noir et blanc ?

Lumineux/sombre
L'image est-elle claire ou sombre?

Taille de l'image
Quelle est la taille de cette image?

Localisation dans l'espace
Où se situe cette image, devant vous, en haut, en bas?


Perspective ou non
Y a-t-il une perspective de l'image?

Contraste
L'image est-elle contrastée?

Net ou flou
L'image est-elle nette?

Forme
Quelle est la forme de cette image?

Encadrée ou panoramique
Y a-t-il un cadre ou un contour précis?L'image est-elle en grand écran, panoramique ?

Mouvement ou statique
Y a-t-il du mouvement?

Image fixe ou succession d'images
N'y a-t-il qu'une image ou une succession d'images comme des diapositives?

Associé/dissocié
Étes-vous présent sur l'image, vous voyez-vous dans l'image (dissocié, car c'est la personne qui se dissocie d'elle même en se projetant sur l'image)?Voyez-vous cette image comme si vous étiez présent dans la scène et la voyiez à partir de vos yeux (associé car la personne n'a pas de distance par rapport à l'image)?

Sous-modalités auditives.
Volume
Le son est-il fort ou faible?

Tempo
Le rythme est-il rapide ou lent?

Durée
Le son est-il constant ou interrompu?

Mono/stéréo
Entendez-vous d'un seul côté, ou des deux côtés 

ou tout autour de vous?

Tonalité
Le son est-il grave ou aigu?

Localisation
D'où provient le son, d'en haut, d'en bas?

Distance
À quelle distance situez-vous le son?

Interne/externe
Le son est-il à l'intérieur ou à l'extérieur?

Mélodie
Le son est-il monotone ou mélodieux?

Sous-modaltiés kinesthésiques:

Localisation
Où se situe la sensation?

Pression
Y a-t-il une pression forte ou faible?

Poids
Cette sensation est-elle lourde ou légère ?

Température
Y a-t-il un degré élevé ou non? Est-ce une sensation chaude ou froide ?

Mouvement
Cette sensation est-elle statique ou en mouvement ?

Interne/externe
Cette sensation est-elle interne dans le corps ou externe sur le corps?

Durée
Est-elle continue ou intermittente?

les sub-modalités leaders ou sub-modalités critiques.

Il est important d'avoir conscience que certaines sub-modalités ont un impact décisif dans une modalité sensorielle. En d'autres termes, la modification d'une certaine sub-modalité générera un changement sensible dans l'expérience, entraînant des changements dans les autres sub-modalités.

La sub-modalité leader, lorsqu'elle change, entraîne un maximum de changement dans la représentation, c'est une véritable locomotive du changement.

. Les sub-modalités leader ou critiques varient d'une personne à l'autre et peuvent varier selon la nature des expériences. Il est intéressant de pouvoir les identifier et d'utiliser préférentiellement celles-ci pour effectuer tout changement génératif.

 La sub-modalité leader est essentielle car c'est elle qui entraîne toutes les autres dans les techniques de changement. Elle crée la différence. Elle se repérera par contraste en calibrant les différences entre les sub-modalités dans une situation de non ressource et son contraire.

L'expérience et l'intuition seront des atouts dans cette recherche.

Un sujet S, un programmeur P et un méta-programmeur M qui interviendra en soutien de P.

1. S pense à une expérience E1 du type "çà serait une bonne idée, mais je remets toujours à plus tard."

2. P fait accéder S à son expérience E1 et décode les sub-modalités tout en calibrant.

3. Puis S  pense à une expérience E2 du type "quand j'y pense, je ne peux m'empêcher de le faire." 

4. P fait accéder S à son expérience E2 et décode les sub-modalités.

5. S reprend la première expérience E1, s'y associe, et P installe les sub-modalités de la seconde expérience E2 en les proposant à S tout en vérifiant la calibration.

La question à se poser: "Qu'est-ce qu'il faut pour que çà déclenche l'action?"
6. Changer les rôles.
N.B.: parfois, il faut modifier le contenu pour que les sub-modalités s'appliquent d'une façon plus positive.

Améliorer une ressource avec les sub-modalités.

Nous pouvons créer un état ressource, par exemple, avec une technique d'ancrage. Et nous pouvons améliorer cet état ressource grâce aux sub-modalités.

Comment faire ?
Prenons l'exemple d'une représentation visuelle.

1. Repérer les sub-modalités principales de la représentation.

2. Faire varier ces sub-modalités de telle manière à intensifier la ressource. S'aider, spécifiquement, des sub-modalités leader.

3. Associer à la représentation visuelle d'autres modes sensoriels et sub-modalités qui vont avec pour renforcer la puissance de la ressource.

4. Tester la ressource ainsi renforcée par un pont vers le futur.

Exercice PE20  par groupe de2. Objectif: améliorer un état ressource par les sub-modalités.
Un sujet S, un programmeur P. Durée: 15 minutes.

La technique du swish

1 Identifier le contexte. 

" Pour commencer, identifiez l'endroit où vous êtes gêné ou bloqué, ou alors où et quand vous désirez vous comporter ou réagir d'une manière différente de celle dont vous réagissez maintenant. Choisissez un comportement comme se ronger les ongles ou comme se mettre en colère contre son conjoint. "

2 Identifier l'image déclenchante.

 "Maintenant, identifiez ce que vous voyez effectivement dans cette situation juste avant de commencer à avoir le comportement qui vous déplaît. Beaucoup de personnes étant en "pilotage automatique" dans ces moments-là, cela peut aider de faire réellement ce qui précède le comportement, afin de voir comment cela se déroule. » J'ai procédé ainsi avec Jack. Je lui ai fait déplacer la main vers le visage et utiliser cette image. Puisque c'est le déclencheur d'une réaction que la personne n'aime pas, il devrait y avoir au moins un sentiment désagréable associé à l'image déclenchante. Plus c'est désagréable, mieux ça marche.

3 Créer l'image d'un état désiré. 

"Maintenant, créez une seconde image telle que vous souhaiteriez vous voir aprés avoir accompli le changement désiré. Ajustez cette image jusqu'à en obtenir une qui vous attire vraiment, très fortement". Pendant que votre partenaire construit cette image, calibrez et notez sa réaction pour être sûr que c'est une chose qu'il aime vraiment et qui l'attire vraiment. Il faut qu'il ait un visage rayonnant indiquant que ce qu'il est en train de visualiser lui convient réellement. En l'observant, si vous ne voyez pas la preuve que cela vaut la peine de poursuivre, ne le laissez pas utiliser cette image.

4 Le swish. 

"Maintenant "swishez" ces deux images. Commencez par voir l'image déclenchante, grande et lumineuse. Puis, placez l'image petite et sombre de l'état désiré dans le coin inférieur droit. La petite image sombre s'agrandit et devient plus lumineuse, recouvre la première image, qui, elle, s'assombrit et rétrécit aussi vite que vous prononcez le mot "swish". Ensuite, visualisez un écran blanc ou rouvrez les yeux. Recommencez le swish cinq fois au total. Pensez à visualiser l'écran blanc à la fin de chaque swish".

5 Test.
a. "Maintenant, visualisez la première image... Que se passe-t~il ?" Si le swish a été efficace, vous aurez du mal à y parvenir. L'image aura tendance à s'évanouir et à être remplacce par la seconde image de vous même tel que vous désirez être.

b. On peut aussi tester d'un point de vue comportemental: trouvez une facon de créer les indices déclencheurs qui sont représentés dans l'image déclenchante de votre partenaire. Si cette image est celle du comportement de votre partenaire, comme c'était le cas avec Jack, demandez lui de le faire réellement. Si cette image est celle de quelqu'un d'autre en train d'offrir du chocolat ou une cigarette ou de hurler, alors faites-le avec votre partenaire, observez ce qu'il fait et comment il réagit.
LE CADRE "COMME SI".

Le cadre "Comme si" consiste à considérer qu'un objectif est atteint, à faire comme s'il s'était réalisé. Il motive et encourage la résolution créative de problèmes par un dépassement mental d'obstacles apparents et l'accession aux solutions désirées.

Ceci nous permet d'explorer certaines possibilités. Et ce cadre peut s'avérer utile dans bien des contextes car il peut générer des états ressources.

Ainsi, lors de la prise de décisions importantes, une personne ressource est absente. Le cadre "comme si" sera: " si Untel était là, que proposerait-il?" Les réponses données par les personnes qui connaissent la personne ressource seront très riches.

Le cadre "comme si" est intéressant en projection dans le temps. Ainsi, vous vous situez dans le futur dans une dynamique de succès par rapport à un objectif atteint. A partir de cette perspective, des informations importantes pour votre succès peuvent se faire jour.

Si le cadre "comme si" est souvent utilisé pour motiver la réussite, il peut être aussi exploité pour explorer le pire. Quoi faire si le pire arrivait ? C'est une technique fort utilisée par les compagnies d'assurance sous l'appellation projection pessimiste.

LA STRATÉGIE "COMME SI".

· Améliorer votre performance dans le cadre d'un comportement spécifique.

· Installer un nouveau comportement pour lequel vous possédez déjà les capacités. En ce sens, elle intervient comme un générateur de nouveaux comportements.

· Modifier votre physiologie dans un cadre de santé.

 Précaution: s'assurer de l'écologie du changement comportemental.
COMMENT PROCÉDER ? 
Nous émettons l'hypothèse que nous utilisons la stratégie "comme si" pour un sujet. Bien entendu, nous pouvons utiliser cette procédure pour nous, il suffira d'adapter le modèle pour soi au travers du jeu de questions.

1. Demander au sujet S d'identifier le comportement qu'il veut améliorer ou installer ou la physiologie qu'il souhaite modifier et que nous nommerons ALPHA.

2. Guider S afin qu'il initie sa neurologie à la séquence de mouvement oculaire dans l'ordre suivant : Ad - Vc - K - pause, une dizaine de fois.

3. Ensuite, lorsque S positionne ses yeux en Ad, dites-lui de se poser la question suivante : "A quoi ressemblerais-je si j'étais capable de ou j'avais tel comportement ALPHA ?"

4. Puis, en positionnant ses yeux en Vc, demandez à S de construire une image où il se voit en situation ALPHA. 

5. Une fois l'image construite, guidez le, en K afin qu'il s'associe à l'image et qu'il laisse émerger les sensations qu'il ressent lorsque lorsqu'il est en situation ALPHA. 

6. Demandez-lui de donner une note à son ressenti sur une échelle de 1 à 100 en terme de satisfaction. Si la note est au moins égale à 90, passez directement au point 9. Si la note est inférieure à 90, demandez-lui ce qu'il aurait besoin pour se sentir mieux ou quelle objection a surgi... 

7. Une fois identifiée l'objection ou la notion manquante, repassez au point 3 en intégrant l'objection ou la partie manquante à l'aide  du cadre "comme si".
8. Refaites les points 4, 5, 6 et 7 si nécessaire jusqu'à l'obtention d'un K au moins égal à 90.

9. Dès le K est très positif (90 et plus), guider S afin qu'il passe environ 10 fois dans la stratégie Ad-Vc-K afin de consolider son installation.

10. Enfin, demandez-lui de faire un pont vers le futur.

STRATÉGIE DE CRÉATIVITÉ DE WALT DISNEY.

A. En méta-position, choisissez trois ancres spatiales disposées en triangle  que vous appellerez respectivement : Rêveur - Réalisateur - Critique, et que vous disposerez comme suit :

[image: image4.wmf]
B. Installation de la stratégie appropriée à chaque ancrage spatial.
1. Rêveur: en méta-position, identifiez un moment où vous étiez très créatif, vous rêviez des choses extraordinaires sans aucune limite, sans aucune censure. Allez dans l'espace Rêveur et ancrez cette ressource en revivant l'expérience. Ensuite, retournez en méta-position.

2. Réalisateur: identifiez un contexte où vous aviez la capacité de penser d'une façon très réaliste, vous posiez des actes d'une manière judicieuse, vous pouviez élaborer des plans... Allez dans l'espace Réaliste et ancrez cette ressource en revivant l'expérience. Ensuite, retournez en méta-position.

3. Critique: identifiez une expérience où vous étiez capable d'émettre une critique constructive, vous posiez des jugements à propos, vous évaluiez positivement et lucidement tous les aspects de la situation... Allez dans l'espace Critique et ancrez cette ressource en revivant l'expérience. Ensuite, retournez en méta-position.

C. Choix de l'objectif.

1. Identifiez un objectif que vous voulez réaliser.

2. Installez-vous dans l'espace Rêveur. En état dissocié, voyez-vous en train de réaliser cet objectif, affiner les détails du film qui défile sous vos yeux. Allez-y sans retenue, sans limite. Que cela soit coloré, riche : un film dont vous êtes le personnage central, sans aucune inhibition. Rêvez votre objectif, croyez au miracle à ce moment là. Rien ne peut vous retenir dans votre rêve. Vivez-le intensément.

3. Allez dans l'espace Réalisateur. Considérez l'objectif que vous venez de rêver. Soyez complètement associé à cette investigation. Organisez les idées, adaptez-le avec réalisme pour le rendre applicable...

4. Installez-vous dans l'espace Critique. Vérifiez et évaluez votre objectif. En quoi est-il correct ? Que manque-t-il, éventuellement, pour que cela fonctionne bien ? Comment peut-il être amélioré? Voyez-en tous les aspects avec lucidité et évaluez-les toujours de manière constructive.

5. Retournez dans l'espace Rêveur et réitérez votre rêve d'objectif en y incorporant les informations issues du Réaliste et du Critique.

6. Continuez ce cycle au travers des trois espaces jusqu'à ce que votre objectif soit opérationnel dans les trois espaces et fonctionne sans modification. Votre objectif devient alors "irrésistible". Il ne vous reste plus qu'à passer à un autre...

Trois positions de perception

L'idée de multiples points de vue d'une même situation est un des concepts clés en PNL.

1) Première position:

C'est la situation telle que je la perçois ( l’ai perçue) de mon point de vue uniquement. J'évalue et je juge la situation de mon point de vue, avec mes références, critères et équivalences concrètes de critères. C'est une position associée par excellence.

2) Deuxième position:

C'est le point de vue de l'autre personne (partie), telle qu'elle la vit. Ce qu'elle perçoit de moi et de notre interaction. Il s'agit d'une position dissociée de notre point de vue et associée au point de vue de l'autre. Nous essayons de comprendre, d évaluer et de juger notre interaction à partir du modèle du monde de l'autre personne, de ses critères, croyances et équivalences.

3) Troisième position:

C'est un point de vue en dehors du système formé par moi et l'autre où:

•
j'observe avec curiosité le système d'interaction entre mon modèle du monde et celui de mon interlocuteur: En quoi ce que je fais déclenche-t-il la réponse de l'autre (la plus logique dans son modèle du monde) et en quoi en retour sa réponse déclenche-t-elle mon action suivante ?

•
je découvre comment je pourrais avoir un impact positif sur le système d'interaction entre moi et l'autre en agissant sur la part de l'interaction sur laquelle j'ai le contrôle: " Que pourrais-je faire de différent, tenant compte de ce que j'ai découvert en 2ième et 3ième position, pour modifier cette interaction dans un sens plus positif ? "

Nous pouvons recycler dans ces 3 positions de perception autant de fois que nécessaire pour trouver une solution, qui respecte et combine la satisfaction de nos deux modèles du monde.





LE RECADRAGE EN SIX PAS.

Cette technique peut servir pour changer un comportement ou un symptôme  physique (p.e. maux de tête).

Le P va guider le S en lui donnant pas à pas des instructions. 
1. Identifier un comportement ou un symptôme qu'il aimerait bien pouvoir  modifier.

2. Rentrer en contact avec la partie (x) de lui-même responsable du  comportement/symptôme .

" Ferme tes yeux, rentre à l'intérieur de toi, et  contacte la partie en charge de ce 
comportement que tu aimerais modifier"

3.Demander à cette partie x qu'elle communique des inforrnations sur sa  fonction . 




" Demande à ta partie qu'elle t'explique la fonction positive qu'elle tente  de remplir au travers de ce comportement, quel rôle important elle joue pour toi .. "  

Au besoin, expliquez au S la différence entre fonction positive et comportement. Remerciez la partie pour sa collaboration.


4. Contacter sa partie créative .

" Va trouver une autre partie de toi, une partie  créative, celle qui trouve de nouvelles 
solutions, qui invente, qui résoud de problèmes.et demande-lui de fabriquer 3-5 
alternatives comportementales,  d'autres comportements qui satisfont différemment 
ou mieux la fonction positive de  la partie ".

Ces alternatives peuvent être conscientes ou inconscientes. Remerciez la partie créative pour sa collaboration.

5. Demander à la partie x d'examiner les alternatives proposées. 

" Retourne  auprès de la partie x et demande lui d'examiner les alternatives qu'a 
fabriquées ta  partie créative. Demande lui si l'une ou l'autre de ces alternatives lui 
conviennent. 



 Si oui " demande-lui si elle est d'accord de tester ces alternatives avant de les  adopter définitivement. Assure-la qu'elle est seule maître de sa décision.



 Si non "  demande-lui qu'elle explique directement à ta part créative les objections qui émergent afin que ta part créative puisse raffiner les alternatives " Remerciez la partie x pour sa collaboration.


6. Faire une vérification écologique.

" Avant de revenir ici dans la pièce, fais un  appel général pour vérifer qu'aucune autre partie de toi n'a d'objection par rapport  aux alternatives"


Si oui, remerciez cette partie de se signaler et réincorporez ses objections. (vous  pouvez refaire les étapes du recadrage avec cette partie-là, créer une commission  de 
parties etc...) Lorsqu'il n'y a plus d'objection, ramenez-le S en conscience  extérieure.

 LA DOUBLE DISSOCIATION VK

Le traitement des phobies. 

 "Je vous donnerai les indications une par  une, puis vous vous centrerez sur vous-même et vous le  ferez. Faites-moi signe de la tête quand vous aurez fini.

1- Tout d'abord, imaginez que vous êtes assise dans un  cinéma et que là, sur l'écran, il y a une photo de vous en  noir et blanc, dans la situation problématique juste avant d'avoir cette réaction de phobie...

2- Puis, flottez hors de votre corps jusqu'à la cabine de  projection, d'où vous vous verrez en train de vous regarder. Ainsi, vous vous voyez assise à la fois au milieu de  la salle et sur l'image fixe de l'écran...

3- Maintenant, transformez cette image fixe en un film  en noir et blanc et regardez-le depuis le début jusqu'à dépasser la fin de votre expérience désagréable.

4- Arrivée  à la fin, arrêtez-le pour en faire une diapositive, sautez  dans l'image et faites défiler le film à l'envers. Tous les  personnages vont marcher à reculons et tout va se  passer à l'envers, exactement comme si vous rembobiniez le film, mais vous serez dans le film. Passez-le à  l'envers en couleurs, en une ou deux secondes seulement...

5- Maintenant, pensez à l'objet de votre phobie. Regardez ce que vous verriez si vous y étiez vraiment..."

B Barel - Technique de Richard Bandler. in " Using tour Brain for a Change "

NÉGOCIATION ENTRE PARTIES : 

1. Identifier et séparer clairement les parties. On met en place des ancrages spatiaux à l'aide de chaises :

pour le sujet

pour la partie I

pour la partie II

P explique à S que lorsqu'il ira s'asseoir sur la chaise 2 ou 3, il deviendra complètement cette partie et uniquement cette partie. P lui explique qu'il s'adressera alors à cette partie. P invite S à donner un nom aux  parties concernées afin de faciliter le processus.

2. P commence la communication avec la partie I en lui demandant ce qu'elle veut pour elle-même et pour le sujet. Il est important d'obtenir des informations spécifiques sur la fonction positive, les valeurs de cette partie.

3. P fait la même chose avec la partie II.

Il est utile de faire des allers et retours entre les deux parties afin de bien clarifier ce que chaque partie souhaite pour elles-mêmes et pour le sujet. L'idéal est de faire émerger la même fonction positive chez chacune des parties pour le sujet. Il est indispensable, en tous cas, de les faire adhérer au même objectif pour le sujet. Nous devons obtenir l'accord.

4. On négocie avec chaque partie ce qu'elle attend de l'autre et, éventuellement, du sujet. On détermine comment chaque partie saura qu'elle obtient de l'autre ce qu'elle désire. On détermine ce que chaque partie accepte de faire et de donner à l'autre.

On utilise la calibration et la flexibilité pour que chaque partie reconnaisse l'autre et en apprécie quelques attributs de telle sorte que chacune soit désireuse d'apprendre, de prêter attention et de respecter l'autre.

Amener chaque partie à accepter au moins un élément de ce que l'autre désire.

Parfois la présence d'une autre partie s'impose. Le cas échéant, On peut proposer à la partie créative du Sujet d'offrir des alternatives ou des choix possibles que les parties peuvent utiliser pour négocier et trouver un accord.

5.  Pont vers le futur en y projet l'accord négocié.

6. P guide S afin qu'il réintègre les deux parties à l'intérieur de lui.

LE CHANGEMENT D'HISTOIRE DE VIE

1. Ancrer le sentiment désagréable/pénible/problématique. Utiliser une ancre kinesthésique: P (problème).

2. Stimuler l'ancre P pour aider la personne à trouver une  expérience récente au cours de laquelle elle a ressenti le  sentiment en question.

3. Utiliser à nouveau P pour l'aider à trouver trois à six  expériences de plus en plus anciennes au cours desquelles  elle a connu le même sentiment. Pour chaque expérience:

a) Demander à la personne quel était son âge.

b)Ancrer (ancre auditive ou kinesthésique): E1, E2, E3, E4,  etc.

4. Ramener la personne à l'ici et maintenant.

5. Utiliser l'ancre correspondant à l'expérience la plus ancienne  (par exemple E6) et demander de quelle(s) ressource(s) elle  aurait eu besoin pour que les choses se passent de façon  satisfaisante pour elle. Mettre la personne en contact avec  cette ou ces ressource(s) et ancrer (empiler s'il y en a  plusieurs): ancre R (ressources).

6. Stimuler l'ancre R et l'ancre correspondant à l'expérience  spécifique (E6) pour lui permettre de revivre l'expérience en  utilisant la ou les ressource(s) et en changeant l'histoire de  façon à ce qu'elle devienne satisfaisante pour elle.

Si la personne a du mal à changer l'histoire, la ramener à l'ici  et maintenant, et la mettre en contact avec une ou des  ressource(s) supplémentaire(s) (ancrer cette/ces nouvelle(s)  ressource(s) en la/les empilant sur R). Retourner à E6 et  changer l'histoire.

7. Procéder pareillement pour les expériences successives (E5  E4, E3, etc.)

8. Ayant changé toutes les expériences passées, tester le travail  en demandant à la personne de se les remémorer les unes  après les autres sans utiliser les ancres, vérifiant ainsi que les  souvenirs ont bien été changés (qu'ils ne sont plus attachés au  sentiment pénible).

9. Généraliser le changement en demandant à la personne  d'imaginer une situation future ressemblant à E1, E2, etc.,  sans utiliser d'ancre.

En savoir plus au sujet de la PNL

Peut-être connaissez vous l'histoire du cheval perdu que Milton Erickson, encore enfant, reconduisit à son propriétaire en se contentant de le stimuler. Des années plus tard, ce "psychothérapeute hors du commun", que l'on venait consulter de loin, sait faire confiance aux capacités conscientes et inconscientes de ses clients, comme il avait su miser sur l'instinct de l'animal.

Il s'est fait confiance à lui-même en devenant, malgré ses handicaps, un psychiatre renommé. Lorsque les deux fondateurs de la PNL, venus l'observer avec l'ambition de percer les secrets de son savoir-faire, lui décrivirent avec précision les processus qui lui assuraient une telle efficacité, il leur a, paraît-il, déclaré qu'il était heureux de les découvrir, car il n'en avait pas jusqu'alors pris conscience de manière détaillée.

Erickson agissait, Grinder et Bandler lui décrivaient son action. L'utilité d'une description concrète et précise est de permettre une reproduction du modèle adaptée à nos propres capacités. C'est ce qui constitue l'originalité de la PNL. Art plus que science, elle est descriptive et empirique, se contentant des défi-nitions nécessaires à la clarté de ses énoncés. Elle décrit et met en œuvre des processus, limitant l'exploration de leurs causes et délaissant les discussions d'Ecoles.

Qu'est ce que la Programmation Neuro-Linguistique ?

La programmation neuro-linguistique est l'art de la modélisation : décodage et reproduction des processus qui nous permettent d'atteindre l'ensemble des objectifs en notre pouvoir, et donc de réussir ce que nous entreprenons. 

Programmation

Notre histoire se déroule à partir de nos apprentissages. Nous avons appris à parler, à marcher, et ce ne fut pas une mince affaire. Pourtant, notre inconscient a si bien enregistré la leçon que, depuis lors, nous parlons et nous marchons aisément.

Il s'agit pourtant d'opérations complexes, requérant une coordination minu-tieuse. Nous savons qu'habituellement, et comme tout naturellement, en telle circonstance, nous réagirons d'une même façon, qui nous est familière. Cette réaction résulte d'un apprentissage, et elle est programmée.

Nous pouvons décomposer un programme, y introduire des variantes, le recomposer. Une fois installé, le nouveau programme guidera nos réactions jusqu'à ce que notre évolution personnelle nous invite éventuellement à en changer.

Neuro 

Il n'est, dans notre esprit, aucun contenu sans existence sensorielle préalable. Toute connaissance se forme à partir de nos cinq sens. Or ces sens sont interconnec-tés et entrent, consciemment ou non, en activité, pour contribuer à nos opéra-tions mentales. La PNL a multiplié les observations et les recherches à ce sujet, mettant au point des "stratégies sensorielles" de mémorisation, de motivation, de créativité, par exemple.

Linguistique

"Notre langage, disait Chomsky du langage parlé, est la grammaire de notre pensée'." Et, nous l'avons constaté, notre pensée est étroitement liée à toutes les composantes de notre personne. La PNL s'attache donc à l'observation de notre double langage: analogique et digital. 

Le langage analogique est celui du corps et de la voix, fait de glissements: mimiques, intonations, enchaînement de gestes et de postures. Il est à la fois verbal et physiologique. Il constitue, au dire de Bateson, plus de 80 % de notre expression.

Le langage digital est fait de séquences distinctes (sigles, nombres, mots dont l'assemblage forme des phrases ou d'autres ensembles), chaque élément du lan-gage digital étant codé et doté d'une signification définie. Ce sens a été établi en dehors de nous. Nous le trouvons dans les dictionnaires, les grammaires et autres codes.

La PNL a mis au point des outils destinés à guider les processus linguistiques et corporels vers la précision et la rationalité de l'information digitale, ainsi que la stimulation, la créativité et le changement.

Démarche aux aspects multiples

Outre la modélisation méthodique de l'efficience que nous avons reconnue comme la marque la plus originale de la PNL, les définitions foisonnent, à partir de quelques termes:

· éducation pour apprendre aux gens à se servir de leur cerveau (Bandler),

· étude de l'expérience subjective,

· technique de communication et de changement.

Grinder se centre plus sur les aspects comportementaux et étudie les conditions du génie.

Bandler se centre davantage sur les systèmes internes de représentation dans leur aspect de décodage et de changement.

Robert Dilts travaille à la systématisation théorique de la PNL, à son dévelop pement systémique, à la modification des croyances et de l'identité, aux stratégies de modélisation des génies.

Caractéristiques de la PNL -Est-elle comportementaliste ?

"La PNL, écrit R. Dilts, pourrait être considérée comme une approche comportementaliste, car elle vise en premier lieu à comprendre et à utilise l'établissement, l'interruption et le changement de programmes conditionné de comportement. Par contre, elle n'opère pas à partir de la théorie triadique de l'apprentissage: stimulus-réponse-renforcement. Son efficacité tient à l'apprentissage par un seul effet sans renforcement immédiat...Elle met l'accent sur les règles qui gouvernent le conditionnement au niveau 2, c'est-à-dire apprendre à apprendre.

"La PNL est aussi psychodynamique car elle s'intéresse aux interactions entre des processus internes ou des "parties" et la résolution de conflits opposant des programmes comportementaux. Enracinée dans la cybernétique, elle s'attache à traiter des systèmes entiers dans lesquels chaque partie influence les autres et est influencée par elles. Dans ce sens, il est rare qu'un symptôme soit traité comme un problème en soi.

"Enfin, la PNL est humaniste car elle présuppose que tout individu possède en lui-même les capacités dont il a besoin pour changer son comportement. La PNL accepte le paradoxe fondamental selon lequel un être humain n'est rien de plus qu'un "conglomérat de protoplasmes sur une boule de poussière flottant dans l'univers" et qu'en même temps il est réellement le créateur de l'univers."

Bandler insiste sur l'éducation du cerveau: outil souple et puissant, il gère l’ensemble de nos processus mentaux, affectifs et corporels. Bien guidé, il nous permet d'atteindre des objectifs nouveaux, qu'ils soient ponctuels, ou qu'ils supposent une reprogrammation, parfois fondamentale.

Enfin, dans la mouvance du courant de Palo Alto, de Paul Watzlawick et de Gregory Bateson, la PNL étudie les processus de communication, en particulier leur caractère interactif et systémique, c'est-à-dire "la façon dont les gens interagissent dès qu'ils sont en présence..." Comme le rappelle Genie Laborde, les experts sont arrivés à la conclusion que "la plupart des grands communicateurs ont en commun certaines techniques d'influence" et que "leur force ne vient pas de ce qu'ils disent mais de la façon dont ils le disent ."

Bref, "la toile de fond de la PNL, écrivent Alain Cayrol et Josiane de Saint Paul, est constituée des influences intellectuelles et des connaissances propres à ses créateurs, c'est-à-dire la linguistique, la psychologie cognitive, la neurologie, la cybernétique et le fonctionnement des ordinateurs."" Grinder était auteur d'un manuel de linguistique connu et Bandler était informaticien. Tous deux se sont rencontrés autour de Gregory Bateson.

La notion d'étude de l'expérience subjective nous rappelle que toute expérience individuelle est unique. Elle se développe en fonction d'une carte du monde. La carte du monde est la représentation du monde que se fait chaque individu à partir du système de repères et de filtres qui conditionnent chacune de ses expériences.

Un peu d’histoire

En 1972, John Grinder est professeur à l'université de Santa Cruz et Richard Bandler lui demande de superviser sa thèse de doctorat. Ils décident rapidement de collaborer. Grinder est linguiste, Bandler informaticien. Tous deux sont docteurs en psychologie.

Grâce à des enregistrements vidéo, ils examinent, mot par mot, image par image, comment les grands maîtres de la communication et du changement humain s'y prennent pour trouver le mot juste, le geste opportun, la phrase percutante, le processus d'intervention adéquat. Dès 1973, ils créent des groupes expérimentaux.

Ils se situent par ailleurs dans la mouvance du "groupe" de Palo Alto et entretiennent des relations suivies avec Gregory Bateson. Les modèles dont ils s'inspireront plus directement sont principalement Milton Erickson, le grand spécialiste de l'hypnose et de la métaphore, ensuite Virginia Satir, connue pour son rôle de premier plan en psychothérapie systémique familiale, et Fritz Perls, l'initiateur des Gestalt-thérapies.

C'est à Palo Alto, petite ville de la banlieue Sud de San Francisco, que se sont fixés, à partir de 1949, plusieurs des membres d'un "Collège invisible": réseau tissé entre des chercheurs de premier plan : Gregory Bateson, Paul Watzlawick, Erving Goffman, Edward T. Hall".

Le mouvement de pensée symbolisé par Palo Alto se caractérise avant tout par l'aspect interactif et systémique de la communication.

Comme Palo Alto, les fondateurs adhèrent à la philosophie du "comme si": nos connaissances reposent en grande partie sur "des fictions non assimilables à des hypothèses scientifiques", formées par nos processus mentaux "selon une logique qui nous est propre". Comme Watzlawick, Grinder et Bandler se réfèrent à des cognitivistes tels que Vaihinger `.

Gregory Bateson, d'abord ethnologue, s'est fait un nom en biologie, en anthropologie et en psychiatrie. Il a introduit partout les idées de la cybernétique (circuits, feed-back), la théorie des systèmes et celle des types logiques ou niveaux de généralisation. Il a formulé l'hypothèse du « double lien » comme générateur de la schizophrénie. Une large part de ses recherches sont rassemblées dans un ouvrage majeur: « Vers une écologie de l'esprit ».

A Milton Erickson, les fondateurs de la PNL doivent pour une part, outre l'hypnose thérapeutique et l'emploi de la métaphore, dont il a été question plus haut l'utilisation méthodique du langage non spécifique, l'injonction paradoxale, là pratique des ancrages et du dialogue avec l'inconscient, la réalisation des thérapies brèves.

Virginia Satir, outre son expérience de la psychothérapie systémique, pratiquait régulièrement les recadrages, la synchronisation, le feed-back, l'utilisation des prédicats linguistiques des clients et de leurs systèmes de représentation.

Bandler avait collaboré directement avec Fritz Perls et la PNL s'inspirera des procédés de la Gestalt: mobilisation du corps et du mouvement pour associer le sujet au problème qu'il traite, attention centrée sur les stimuli sensoriels externes et internes (imaginaire et souvenirs du sujet), repérage des contradictions comportementales, des valeurs mobilisatrices, mise en évidence des choix et de la prise de responsabilité.

A ces noms, il faut au moins ajouter ceux d'Alfred Korzybski, père de la Sémantique générale, auquel nous sommes redevables de la formule: "la carte n'est pas le territoire" et de Noam Chomsky, dont la Grammaire Générative soulignait les aspects structuraux de la linguistique et distinguait la "structure de surface de la structure profonde". Grinder avait publié deux ouvrages sur cette grammaire, dont un guide de lecture. L'enseignement de ces deux maîtres en linguistique n'a pas tardé à inspirer aux fondateurs de la PNL la mise au point du premier des outils qu'ils ont systématiquement utilisé par la suite: le méta-modèle pour le langage.

Leurs interviews des "communicateurs" de renom les ont confortés dans deux de leurs hypothèses de départ:

1. Les meilleurs spécialistes en communication, les plus grands inducteurs du changement humain ne sont pas les experts de telle école plutôt que ceux de telle autre. Ce sont des hommes et des femmes qui mettent en œuvre, le plus souvent inconsciemment, les mêmes processus de base de la communication. Qui plus est, ces processus sont ceux que nous développons personnellement chaque fois que nous communiquons avec nous-mêmes ou avec les autres de façon satisfaisante. Ce sont aussi ceux de l'homme de la rue,lorsqu'il sait écouter et se faire comprendre: il n'est pas toujours nécessaire de recevoir un enseignement spécialisé pour devenir un communicateur performant car il s'agit de processus naturels.

2. Toute réussite humaine résulte de l'exécution de programmes, mentaux et physiologiques, que nous pouvons décoder et reproduire en les adaptant à notre personnalité et à nos propres objectifs. C'est ce que l'on appelle la modélisation.

En 1975, Grinder et Bandler publient deux ouvrages qui tracent le premier cadre de la PNL: The Structure of magic, t. 1, qui exploite les acquis de la Grammaire générative en proposant le méta-modèle et Patterns of the hypnotic technics de Milton Erickson, qui présente une modélisation systématique de ce dernier.

En 1976, le titre de PNL apparaît dans The Structure of magic, t. 2: les idées de Bateson sont intégrées et l'objectif s'étend à une étude globale du comportement. De 1976 à 1980, Grinder et Bandler publient, dans la foulée, près d'une dizaine d'ouvrages. Systématisations théoriques et applications pratiques s'y imbriquent avec aisance. Elles dégagent les articulations subtiles qui sont à la base de toute réussite. Aux découvertes de leurs devanciers, les fondateurs ont adjoint les procédures d'intervention précises qui assurent une large part de leur efficacité.

Aux noms de Grinder et Bandler, il faut associer ceux de leurs premiers compagnons de recherche. Robert Dilts, dont nous avons déjà parlé, fut à l'origine leur assistant et devint rapidement l'un des co-fondateurs.

Leslie Cameron, psychothérapeute, s'est consacrée à l'application de la PNL à la thérapie des couples ; elle a approfondi, avec Michel Leheau, l'étude des émotions et de leur structure, et systématisé la nature de l'identité, ou "moi fondamental".

Judith Delozier, ethnologue, "s'est spécialisée dans l'analyse des schémas linguistiques qui sous-tendent les techniques hypnotiques de Milton Erickson."

Quelques années plus tard, David Gordon a mis en lumière la structure des métaphores thérapeutiques de Milton Erickson.

Très rapidement, le champ des interventions, parti de la psychothérapie, s'étend au management, puis à l'entraînement des sportifs, ensuite à la pédagogie et à la communication de masse.

Comme l'écrit Raymond Hostie dans les documents de présentation de la PNL : "La PNL fait fructifier nos ressources... et nous laisse libre accès aux acquis des écoles de psychologie et d'entraînement comportemental qui ont développé nos analyses et nos savoir-faire.


"Elle renforce l'élégance, le respect et l'honnêteté: l'élégance se manifeste par le rendement optimal d'un investissement minimal; le respect fait appel aux forces vives de nos interlocuteurs; l'honnêteté nous permet d'exercer avec intégrité notre influence: dans la prise en considération des objectifs et des valeurs de l'autre ."
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