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En savoir plus sur l’auteur Justus Kronfeld

	J


	ustus Kronfeld est né en 1985 à Hanovre. Il a passé son enfance et sa jeunesse dans sa ville natale, où il a dû apprendre à gérer les crises dès son plus jeune âge, son père étant victime d'un accident tragique. 

	Kronfeld parvint à surmonter ces difficultés et, par la suite, s'intéressa de plus en plus à la psyché humaine.

	Il décida d'étudier la psychologie. Aujourd'hui, il est auteur. De plus, il organise des workshops sur le développement de la personnalité avec grand succès.

	 

	En participant et en organisant de nombreux séminaires dans le domaine du développement personnel, ses connaissances restent très actuelles et ses guides toujours à la pointe du progrès.

	 

	Son objectif a toujours été d'aider les autres : Dans ses livres, il offre à ses lecteurs un ensemble d'aides qui leur permettent de mieux affronter la vie quotidienne et de travailler sur eux-mêmes.

	 

	Aujourd'hui, il vit à Cologne avec sa famille, où il s'efforce toujours de trouver de nouvelles solutions pour ses lecteurs.
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	Pour plus d’informations sur l’auteur à succès Justus Kronfeld, visitez sa page d’auteur sur Amazon.
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Introduction à la programmation neurolinguistique (PNL) 

	Qu’est-ce que la PNL?

	V


	ous êtes-vous déjà demandé pourquoi certaines personnes réussissent tellement mieux que d’autres dans leur domaine de compétence? Comment ces experts parviennent-ils à obtenir des résultats impressionnants alors que d’autres échouent? Y a-t-il des modèles de comportement qui sont absents chez les autres? Qui réussit et qui échoue? La fameuse formule du succès existe-t-elle finalement?

	 

	Le développement de la PNL 

	Au début des années 1970, les scientifiques américains Richard Bandler (*1950) et John Grinder (*1939) se sont posé la même question. Afin d’obtenir la formule tant convoitée qui distingue la personne moyennement compétente de celle qui réalise des performances exceptionnelles, les scientifiques ont pris comme modèles trois personnes ayant une grande influence dans le domaine de la psychothérapie :

	Fritz Perls, fondateur de la Gestalt thérapie, Virginia Satir, fondatrice de la thérapie familiale, et Milton H. Erickson, un psychiatre qui a contribué à façonner l’hypnothérapie moderne.

	Afin de communiquer au grand public les comportements et la pensée des thérapeutes influents et de les rendre utilisables, Bandler et Grinder ont développé un modèle qui fournit un ensemble d’informations et de techniques orientées vers l’application pour observer, s’approprier et reproduire les modèles comportementaux des individus qui réussissent : la programmation neurolinguistique (PNL en abrégé) est née. Les scientifiques ont proposé un modèle de thérapie et de communication qui présente les aspects suivants :

	
		Un ensemble d’outils qui peuvent être utilisés pour observer, développer et reproduire l’excellence dans n’importe quel domaine ;



	 

	
		Un ensemble de processus qui sont sauvegardés après avoir été créés/développés.



	 

	La PNL vous offre les outils dont vous avez besoin pour mieux vous connaître d’une nouvelle manière. Cette prise de conscience de votre propre perception vous offre de nouvelles possibilités d’action, qui peuvent être utilisées pour améliorer votre communication avec les autres ou pour vous développer personnellement, afin que vous vous rapprochiez aussi un peu plus de vos objectifs.

	 

	Le sens du mot PNL 

	Neuro

	« Neuro » représente notre cerveau et notre système nerveux. En PNL, notre perception – le traitement des informations externes et internes dans notre système nerveux – est une base importante pour se comprendre soi-même et comprendre les autres.

	 

	Linguistique

	Le terme « linguistique » fait référence à la communication avec soi-même et avec les autres. Notre langage verbal ainsi que notre langage non-verbal – c’est-à-dire la posture, les gestes et les expressions faciales – sont exploités par la PNL qui nous enseigne quels signaux notre interlocuteur envoie, comment nous y réagissons et comment nous communiquons nous-mêmes nos pensées et nos sentiments.

	 

	Programmation

	« Programmer » implique de reconnaître comment nous sommes programmés, mais aussi d’apprendre à nous reprogrammer, c’est-à-dire à modifier nos comportements de manière ciblée. Il ne s’agit pas de changer toute votre personnalité, mais plutôt de rendre plus accessibles les aspects mêmes de votre personnalité qui simplifient le chemin vers vos objectifs. Vous pouvez également utiliser la PNL pour modéliser positivement votre état intérieur – vos pensées et vos sentiments – de manière ciblée. La PNL peut donc être résumée comme un ensemble de techniques qui utilisent les bases de la perception humaine pour établir une communication permettant une meilleure compréhension avec ceux qui nous entourent, pour influencer positivement nos états internes et pour exploiter nos forces de caractère afin d’atteindre nos objectifs.

	 

	À quoi sert la PNL, dans quels domaines est-elle bénéfique? 

	La PNL est un outil polyvalent et peut être appliquée dans de nombreux domaines différents. En psychothérapie, la PNL est un outil précieux pour montrer aux patients comment gérer leurs propres émotions à tout moment ou comment évaluer de nombreuses situations de manière plus positive. Grâce à la PNL, des états de transe peuvent également être atteints pour faire ressortir des émotions, des forces ou des souvenirs. Les comportements non désirés ou même compulsifs peuvent être résolus.

	La PNL peut également être utilisée pour votre propre développement personnel, pour prendre conscience de vos propres perceptions et sentiments et pour comprendre pourquoi vous réagissez à certaines choses d’une certaine manière. Reconnaître les déclencheurs auxquels vous réagissez émotionnellement et la manière dont vous pouvez contrôler votre réaction à ces déclencheurs peut vous faciliter la vie au quotidien.

	Dans le traitement du deuil, la PNL fournit également des techniques précieuses pour prendre de la distance par rapport à son propre état émotionnel, pour réfléchir sur soi-même et pour trouver des solutions adaptées. Par exemple, après une rupture ou la perte d’un être cher, ou simplement après une rupture entre amis, il peut être difficile de sortir d’une phase de deuil et de revenir à une vie quotidienne normale. Après une telle période, et lorsque vous êtes prêt, certaines techniques de PNL peuvent vous aider. Par exemple, certains éléments déclencheurs de votre vie quotidienne peuvent provoquer des réactions émotionnelles chez vous. Vous essayez de vous ressaisir, mais vous n’avez aucun contrôle sur vos émotions. La PNL vous fournit les techniques appropriées pour vous aider dans une telle situation.

	La PNL peut non seulement être utilisée dans votre vie privée, mais elle peut aussi influencer positivement votre vie professionnelle. Vous pouvez avoir des conversations en toute confiance, et pas seulement avec des amis. La PNL fournit une variété d’outils pour établir une bonne connexion avec vos supérieurs, collègues et clients. Vous pouvez briller avec quelques techniques simples non seulement lors d’un entretien d’embauche, mais aussi dans votre travail : les techniques de PNL vous aideront à créer une meilleure atmosphère de travail, à réussir les entretiens de vente avec les clients ou à entretenir de bonnes relations commerciales avec les partenaires de coopération.

	La PNL peut également être utilisée dans l’éducation des enfants afin de construire une meilleure relation parents-enfants. La confiance des deux côtés, entre les parents et leurs enfants, joue un rôle important dans l’éducation et le développement de l’enfant. Les décisions et les interdictions doivent être compréhensibles pour l’enfant afin qu’il n’ait pas à les remettre en question. Inversement, les parents doivent comprendre certaines réactions et certains comportements de leurs enfants.

	Dans toute relation, les choses peuvent s’effondrer de temps en temps. Les gens se disputent souvent sur les mêmes sujets. Souvent, après une réconciliation, les points de discorde ne sont pas résolus et le conflit réapparaît. Une rupture peut être surprenante et sans fondement pour un partenaire si les souhaits et les idées n’ont pas été explicitement formulés au préalable. La réaction de votre partenaire à votre action est un mystère pour vous, vous vous sentez attaqué, réagissez aussi de manière agressive, et une querelle s’installe. Le potentiel de conflit dans les relations et le manque de compréhension entre les partenaires peuvent signifier la fin de la relation. Différentes techniques de PNL permettent d’apprendre comment identifier dès le départ les sources susceptibles de déclencher un conflit, pourquoi ces sources sont porteuses de potentiel de conflit et comment les deux parties doivent réagir l’une par rapport à l’autre dans un tel cas. Avant qu’une véritable communication entre les partenaires puisse être établie, la PNL peut d’abord aider à comprendre la perception subjective de l’autre et à s’y adapter. La compréhension du monde intérieur d’une autre personne est la base d’une communication ciblée entre partenaires.

	Les techniques de prise de conscience de sa propre perception ainsi que de celle des autres jouent un rôle majeur non seulement dans une relation, mais également dans toute interaction avec d’autres personnes. La communication marquée par la compréhension et la confiance doivent être à la base tant des relations amicales que familiales.

	
Qu’allez-vous apprendre dans ce guide? 

	Notes sur l’utilisation de la PNL 

	Avant d’apprendre des exercices pratiques pour les différentes techniques de PNL, vous trouverez d’abord quelques conseils importants sur la façon d’utiliser la PNL.

	Toutes les techniques de PNL ne doivent pas être utilisées avec les autres. La prudence est de mise avec les techniques plus profondes qui, par exemple, visent à mettre l’auditeur en transe ou à le confronter à un événement traumatisant. Pour les personnes ayant un bagage psychologique, les techniques de PNL ne doivent être utilisées que dans le cadre d’une psychothérapie sous la supervision d’un formateur professionnel en PNL.

	Avant d’essayer certaines techniques sur vous-même ou sur d’autres, lisez attentivement à quoi doit servir chaque technique. À tout moment, demandez-vous si vous êtes dans un état de détente ou si vous êtes troublé. Soyez conscient que certaines techniques peuvent vous confronter à des souvenirs émotionnels.

	Dans ce qui suit, je vais d’abord vous familiariser avec les bases de notre perception et de notre communication avant de vous présenter quelques techniques de PNL. La plupart de ces techniques sont destinées à vous apprendre à gérer vous-même votre perception et vos émotions de manière plus consciente. Vous apprendrez comment mieux communiquer avec votre moi intérieur, comment maîtriser votre état émotionnel dans la vie de tous les jours ou comment atteindre vos propres objectifs. Les techniques qui se rapportent à votre communication avec les autres doivent être utilisées avec précaution et servent à mieux comprendre les personnes qui vous entourent. Une communication plus consciente et plus efficace entre vous est votre outil pour reconnaître rapidement le potentiel de conflit et le résoudre efficacement.

	La PNL n’est pas une magie qui permet de lire dans les pensées, qui vous donne la gloire, la fortune et le pouvoir ou qui vous permet de contrôler vos semblables. La PNL vous donne simplement quelques outils pour exploiter vos propres ressources, pour vous montrer le chemin vers votre objectif et pour vous apprendre à prendre conscience de votre propre comportement et de celui des autres.

	 

	Quelle est la technique qui vous convient le mieux? 

	La PNL offre une variété de techniques différentes. Certains d’entre elles servent des objectifs complètement différents, tandis que d’autres traitent des sujets similaires. Il peut donc être difficile de faire la différence entre certaines techniques de PNL et de trouver celle qui vous convient.

	Par exemple, la technique dite « Swish », le recadrage en six étapes et la technique « Diamant » semblent tous traiter du même sujet : la résolution de problèmes. Cependant, si vous examinez de plus près l’application de ces techniques, vous constaterez que la technique Swish est spécifiquement destinée à briser des habitudes compulsives, tandis que le recadrage en six étapes peut vous aider à briser des habitudes non désirées ou à adopter des comportements positifs.

	Pour vous aider à vous repérer parmi les nombreuses techniques de la PNL et à apprendre exactement celle qui convient à votre problème, voici un bref guide d’utilisation de ces techniques.

	 

	Améliorer la communication

	Vous aimeriez apprendre à mieux communiquer vos sentiments et vos pensées et à mieux comprendre votre interlocuteur afin de prévenir les conflits? Pour ce faire, vous devez d’abord comprendre la façon dont vous et votre interlocuteur traitez et interprétez les signaux de l’environnement. Pour cela, je vous recommande de parcourir les sections « Techniques de perception » et « Techniques de communication » avant de commencer certains exercices.

	 

	Établir la confiance

	Vous souhaitez établir une meilleure connexion avec une connaissance ou vos collègues de travail? Là encore, la compréhension de la perception et de la communication sont des conditions préalables à l’apprentissage de techniques plus détaillées pour établir la confiance avec votre interlocuteur dans la section « Rapport, rythme et direction » (à partir de la page 30).

	 

	Reconnaître les influences sur vos actions

	Vous souhaitez comprendre comment d’autres personnes ont déjà pu influencer vos décisions et vos sentiments, et prendre conscience de ces influences? Les sections « Techniques de communication » et « Le modèle Milton » (à partir de la page 36) vous fourniront des informations utiles sur ce sujet.

	 

	Gérer les émotions et traiter les souvenirs

	Vous avez des difficultés à traiter les événements passés et votre vie quotidienne en est affectée? Afin de retrouver la lucidité dans une situation où vous êtes fortement influencé par des émotions non contrôlées, vous pouvez faire l’exercice de la section « Comment utiliser votre perception pour vous influencer positivement », (à partir de la page 15). Vous trouverez d’autres exercices sur ce sujet dans la section « Ancrage » (à partir de la page 41).

	Les souvenirs soudains d’une expérience négative vous affectent si fortement que vous présentez des symptômes physiques, tels que la transpiration? Dans la section « Physiologie » (à partir de la page 50), vous apprendrez à utiliser consciemment votre état physique pour calmer votre état intérieur.

	 

	Se déshabituer d’un comportement

	Vous voulez rompre avec un comportement compulsif, comme se ronger les ongles? Vous trouverez un exercice à cet effet dans la section « La technique du Swish » (à partir de la page 45).

	D’autres comportements dérangeants, comme le tabagisme, peuvent être éliminés grâce à l’exercice de la section « Recadrage en six étapes » (à partir de la page 47).

	Vous voulez vous débarrasser d’une phobie en peu de temps? La « Technique Fast Phobia » (à partir de la page 53) vous donne des instructions à ce sujet.

	 

	Porter un regard neuf sur les problèmes

	Vous vivez une situation négative sur laquelle vous n’avez actuellement que peu de contrôle, comme une cessation d’emploi inattendue. Dans la section « Recadrage » (à partir de la page 49), vous trouverez un exercice pour tirer des perspectives positives de votre situation. De plus, la « Technique du diamant » (à partir de la page 52) peut vous aider à vous détacher complètement de votre problème. Ces deux techniques permettent d’envisager les situations négatives sous un angle différent.

	 

	Atteindre des objectifs

	Le chapitre « Techniques pour atteindre les objectifs » vous propose une grande variété de techniques pour réaliser vos rêves.

	La « méthode SMART » (qui commence à la page 56) vous apprend, étape par étape, à formuler vos objectifs avant de les aborder.

	Le « Travail sur la ligne du temps » (à partir de la page 59) vous permet de visualiser vos objectifs dans l’espace pour les suivre plus efficacement.

	La « Stratégie Walt Disney » (à partir de la page 60) vous montre trois façons importantes d’envisager votre objectif, que vous devriez adopter avant de commencer à travailler sur cet objectif.

	Parmi plusieurs objectifs, vous ne parvenez pas à choisir celui que vous allez poursuivre. Vous êtes dans un conflit intérieur. La technique « Négociation des parties » (à partir de la page 63) peut vous y aider.

	 

	Résoudre les conflits

	Vous êtes en conflit avec quelqu’un et vous ne pouvez pas comprendre son point de vue. Il semble qu’il n’y ait pas de solution commune à votre conflit. Dans la section « Positions de perception 1-2-3 » (à partir de la page 38), vous apprendrez à considérer une situation de conflit sous différents angles afin de la résoudre plus efficacement.



	




	Bases de la PNL 

	Concept de soi 

	L


	a PLN est l’outil qui permet d’influencer vos pensées, vos actions et vos sentiments afin de créer la vie que vous voulez vivre. L’un des facteurs les plus puissants qui influencent le comportement et la perception de l’homme est l’idée que vous avez de vous-même, c’est-à-dire votre propre image. Elle se compose de la conception de soi – comment nous nous décrivons – et de l’estime de soi – comment nous nous valorisons. Notre identité est façonnée par l’image que nous avons de nous-mêmes et constitue donc un facteur important qui nous distingue des autres individus. La conception de soi est composée de cinq facteurs :

	 

	
		Précieux : votre expérience de la qualité des sentiments

		Sensuel/sexuel : votre identité physique

		Important : votre importance

		Capacité d’apprentissage : votre capacité à vous améliorer

		Puissant : vous pouvez influencer votre état



	 

	La PNL a le même objectif que votre image de soi : influencer votre pensée, vos émotions et vos actions. La différence est que vous pouvez utiliser activement la PNL pour changer votre vie en fonction de vos idées.

	Avant d’entrer dans le monde de la PNL, posez-vous l’une des questions les plus importantes en philosophie : qui suis-je?

	Par quels facteurs vous définissez-vous? L’image que vous avez de vous-même est-elle façonnée par vos émotions, vos possessions ou votre signification?


PrÉconceptions 

	La PNL est basée sur diverses hypothèses sur la perception et la communication humaines, sur lesquelles les techniques et les modèles de la PNL sont construits. Si vous gardez à l’esprit les hypothèses de la PNL, vous serez en mesure de mieux comprendre la structure des exercices pratiques de PNL.

	 

	
		La carte n’est pas le territoire.



	Chaque personne possède une carte intérieure qui filtre et rassemble les informations extérieures. Cette carte n’est pas seulement composée des impressions sensorielles du monde réel, mais aussi de nos expériences personnelles. Sur la base de votre carte individuelle, vous interprétez certaines situations de votre environnement. La zone – c’est-à-dire la réalité – correspond à votre carte interne et est donc perçue subjectivement. Si vous voulez comprendre le comportement d’une personne, vous devez vous rendre compte que chaque personne ne réagit pas à la réalité objective, mais à la perception subjective de celle-ci.

	 

	
		Il n’y a pas d’erreur, seulement un retour d’information.



	Tout comportement mène à un résultat. Il n’y a pas d’échec, seulement un retour d’information.

	 

	
		Chaque personne prend la meilleure décision pour elle à un moment donné.



	Chaque personne agit en fonction des choix qui lui sont offerts. À tout moment, un choix d’actions est disponible et chaque personne prend la meilleure décision pour elle sur la base de ces informations.

	 

	
		Les autres ne peuvent pas ne pas communiquer.



	Tout comportement est une communication. Chaque personne envoie des signaux à tout moment. Ils se manifestent non seulement dans les mots parlés, mais aussi dans le comportement et le langage corporel d’une personne. Même lorsque vous ne communiquez pas verbalement, vous envoyez des signaux non verbaux aux autres.

	 

	
		Toutes les ressources pour le changement se trouvent dans les gens eux-mêmes.



	Chaque personne possède toutes les conditions nécessaires pour prendre des décisions, modifier son comportement et développer sa personnalité. La PNL offre des conseils pour trouver et utiliser les ressources appropriées à chaque situation.

	 

	
		Tout comportement a un sens dans un contexte donné.



	Chaque comportement que vous avez appris a eu un effet positif à un moment donné, sinon vous ne l’auriez pas acquis. L’objectif est maintenant de disposer d’un choix de comportements différents pour un même contexte afin de montrer la réaction donnant le meilleur résultat possible.

	 

	
		Derrière chaque comportement problématique se cache une intention positive.



	Chaque comportement remplit une fonction dans la vie d’une personne, indépendamment des effets secondaires négatifs qui peuvent se produire pour cette personne ainsi que pour d’autres.

	 

	
		La flexibilité est la clé du succès.



	La personne qui possède le plus grand répertoire comportemental est la plus flexible et dispose du plus grand nombre de possibilités de réaction dans n’importe quelle situation. Plus il y a d’options disponibles, meilleur est le résultat comportemental. Si votre interlocuteur ne répond pas positivement à vos suggestions, vous ne lui donnez pas suffisamment de choix. La personne la plus flexible peut obtenir le plus grand succès, elle contrôle le système.

	 

	
		Si quelqu’un peut le faire, c’est bien vous.



	Toute compétence peut être décomposée en ses éléments constitutifs, qui peuvent ensuite être enseignés à une autre personne. Si les mêmes bases physiques et mentales sont en place, tout ce qui a été réalisé auparavant peut l’être à nouveau.

	 

	
		Le corps et l’esprit sont liés.



	Vos pensées et vos sentiments influencent votre comportement, votre langage corporel et votre communication à tout moment. Inversement, votre état physique guide également votre état intérieur.



	




	Techniques de perception 

	Comment traitons-nous l’information? 

	P


	our comprendre le fonctionnement de la PNL et l’appliquer correctement, il faut d’abord comprendre comment les gens absorbent et traitent l’information. Les décisions et les actions de chacun sont basées sur leur perception subjective de la réalité : leur carte. Dans cette section, vous apprendrez comment les stimuli sont reçus, filtrés, traités et interprétés par nos systèmes sensoriels. 

	 

	Canaux de perception 

	La première étape du stimulus externe consiste à franchir le seuil neural. Cela signifie que le stimulus doit être suffisamment fort pour générer un signal neural à travers nos cellules sensorielles et que vous pouvez le percevoir. Les systèmes perceptifs humains peuvent être divisés en perception visuelle (voir), perception auditive (entendre), perception olfactive (sentir), perception gustative (sentir) et sensibilité. La sensibilité comprend la perception tactile (toucher), mais aussi la sensibilité de surface et de profondeur, c’est-à-dire la perception de la douleur, de la pression, de la température ou des vibrations. En général, la perception des stimuli externes est appelée extéroception. En outre, nous avons ce que l’on appelle une interception, c’est-à-dire la perception et le traitement des stimuli internes, des impressions et des informations. Cela inclut la perception kinesthésique : la sensation de sa propre position et de son mouvement dans l’espace.

	Lorsque nous faisons l’expérience de quelque chose, cette expérience est représentée par un ou plusieurs canaux sensoriels. C’est pourquoi, dans le contexte de la PNL, nos canaux sensoriels sont appelés canaux de représentation.

	Par exemple, pensez à une expérience particulière. Que voyez-vous, qu’entendez-vous, que respirez-vous, que goûtez-vous ou que sentez-vous? Quelles sont les sensations prédominantes et que vous associez à ce souvenir?

	La plupart des gens utilisent principalement un seul canal de représentation. La PNL distingue, par exemple, le type visuel, qui perçoit plus visuellement les expériences passées et les situations présentes, le type auditif, qui préfère percevoir les sons de son environnement, et le type kinesthésique, qui perçoit principalement sa propre sensation corporelle lors d’une action ou d’un souvenir. Bien sûr, les gens ne sont pas limités à un seul canal de représentation, mais utilisent toujours tous leurs sens pour la perception, et ceci dans les combinaisons et caractéristiques les plus diverses. Cependant, l’un de ces systèmes de représentation est généralement prédominant.

	 

	Exemple :

	Imaginez la situation suivante : un couple est assis à la table du petit-déjeuner le matin. La femme dit quelque chose à son mari. Pendant qu’elle lui parle, il regarde constamment son journal. Elle se met en colère et l’accuse de ne pas l’écouter. Mais il a entendu chaque mot qu’elle a prononcé et se sent accusé à tort. Dans le cas présent, elle ne comprend pas que son mari se fie moins qu’elle à son canal de perception visuelle, mais qu’il est plutôt du type perception auditive. Sans contact visuel, elle a l’impression qu’il ne l’écoute pas.

	Il est très probable qu’une telle situation se produise dans votre vie ou qu’elle se soit déjà produite. Grâce à la PNL, vous apprendrez à reconnaître quel canal de perception votre interlocuteur utilise, ce qui vous aidera à communiquer entre vous en vous comprenant mieux. Vous l’apprendrez dans le chapitre « Techniques de communication ».

	 


Submodalités de notre perception 

	Nos canaux perceptifs peuvent faire plus que distinguer le type de stimulus. En divisant une perception en ses sous-catégories individuelles, nous accédons à ce que l’on appelle les sous-modalités de nos systèmes de représentation individuels. Grâce aux sous-modalités de notre système de représentation visuelle, vous pouvez, par exemple, faire la distinction entre les couleurs et le noir et blanc ou entre le proche et le lointain, ainsi que percevoir le mouvement et la profondeur. Notre canal auditif est capable de localiser les sons en très peu de temps et de distinguer les différents volumes et tonalités. Le canal de perception kinesthésique est également capable non seulement de traiter des stimuli sensibles provenant de l’extérieur et de l’intérieur, mais aussi de distinguer les plus fines nuances de sensations, comme les différences de température, de pression et de poids, ainsi que de sentir la structure d’une surface ou de détecter les plus petites vibrations dans l’air.

	Pour vous attribuer un type de perception et pour développer une conscience de votre propre perception, vous pouvez faire les exercices suivants.

	 

	Entraînez votre propre perception 

	Exercice - Canal de représentation visuelle :

	
		Rappelez-vous une situation quelconque. Voyez-vous la situation de vos yeux ou vous voyez-vous vous-même? La perspective à partir de laquelle vous voyez un souvenir peut vous en apprendre beaucoup sur la force de vos émotions pendant ce souvenir. Si vous vous sentez fortement impliqué émotionnellement, par exemple lors d’une dispute avec un ami, peut-être vous souvenez-vous davantage de la situation de votre propre point de vue? Vous souvenez-vous d’avoir lu un livre ou travaillé, ou d’une situation similaire, qui a déclenché peu d’émotions chez vous? Vous voyez-vous dans cette scène? Un changement de perspective peut vous aider à reconnaître votre perception subjective d’une expérience et vous former à y répondre de manière appropriée.



	 

	
		Voyez-vous la situation en couleur ou en noir et blanc? Voyez-vous les images plutôt de près ou de loin? Essayez de zoomer sur les détails de ce qui se passe, puis de zoomer en arrière. Comment percevez-vous la situation dans chaque cas?



	 

	
		Essayez maintenant de suivre des formes et des lignes dans votre mémoire, qui peuvent être très présentes. Les lignes sont-elles plutôt droites ou courbes, claires ou floues, brisées ou continues? Les formes sont-elles fermées ou ouvertes? Quel effet les formes et les lignes ont-elles sur vous?



	 

	Exercice - Canal de représentation kinesthésique :

	
		Réglez un chronomètre sur 30 secondes. Courrez, marchez ou dansez. Lorsque le temps est écoulé, arrêtez immédiatement tous vos mouvements, ne bougez plus. Essayez maintenant de maintenir la position dans laquelle vous vous êtes arrêté pendant un certain temps. Quels muscles, tendons ou ligaments ressentez-vous?



	 

	
		Courrez, marchez ou dansez. Commencez par des mouvements rapides et ralentissez progressivement jusqu’à ce que vous vous arrêtiez. Remarquez consciemment comment la vitesse de vos mouvements diminue.



	 

	
		Prenez des conteneurs de poids différents, que vous pesez au préalable et que vous classez dans l’ordre (du plus léger au plus lourd). Placez les objets devant vous dans le désordre et fermez les yeux. Soulevez chaque conteneur un par un et essayez de le ranger dans le bon ordre en fonction de son poids. Sentez la force que vos muscles doivent utiliser pendant que vous faites cela. À la fin, comparez votre classement avec celui qui est correct. Si vous avez fait des erreurs, soulevez à nouveau les deux objets et essayez de percevoir correctement leur poids. Plus la différence entre les poids est faible, plus la tâche est difficile.



	 

	
		Faites une pause. Fermez les yeux. Essayez de sentir vos battements de cœur. Combien de battements pouvez-vous percevoir?



	 

	
		Maintenant, concentrez-vous sur votre respiration. Ressentez consciemment comment l’air remplit vos poumons et s’écoule à nouveau.



	 

	
		Asseyez-vous dehors. Fermez les yeux. Sentez l’air autour de vous. Fait-il froid ou chaud? Le vent est-il lent ou rapide? Ressentez-vous des vibrations ou des pressions de l’extérieur? Sentez la surface sur laquelle vous êtes assis. Est-elle dure ou molle?



	 

	Exercice - Canal de représentation auditive :

	
		Fermez les yeux et concentrez-vous sur les sons qui vous entourent.



	 

	
		Où se trouve la source du bruit? Dans quelle direction et à quelle distance se trouve-t-elle?



	 

	
		Qu’entendez-vous exactement? Des bruits, des voix ou peut-être de la musique?



	 

	4. Concentrez-vous sur les sons. D’où viennent-ils? Est-ce le vent ou la pluie, le claquement d’une porte ou les pas d’une personne?

	Dans ces exercices, vous devez apprendre à connaître votre propre perception et à reconnaître comment vous interprétez vous-même votre environnement. Il s’agit maintenant de reconnaître comment votre vision de certaines situations est modifiée de manière inconsciente. Peut-être avez-vous déjà pensé, lors d’une dispute avec une autre personne : « La personne X agit comme si je lui voulais du mal, alors que tout ce que j’essayais de faire était de l’aider »? Ou bien vous avez remarqué que votre interlocuteur s’est fixé sur une seule situation et la dépeint comme si elle avait toujours été comme ça?

	Tous ces malentendus sont le produit de notre perception subjective. Le manque de compréhension des réactions des autres peut entraîner des problèmes dans notre communication, et donc des conflits. Comme vous l’avez appris, notre perception n’est pas basée sur la réalité, mais sur nos expériences, nos pensées et nos sentiments. Ainsi, pour chacun d’entre nous, la réalité est représentée différemment en interne. Plus les différences de carte interne entre deux personnes sont grandes, plus le potentiel de conflit est important. Vous allez apprendre ici de quelle manière notre perception peut être influencée.

	 

	Facteurs influençant la perception 

	Chaque seconde, une grande quantité d’informations externes nous envahit. Le système nerveux humain n’est pas capable d’absorber et de traiter toutes ces informations. Par conséquent, comme expliqué précédemment, il utilise la carte interne de nos souvenirs et de nos expériences pour faire correspondre la réalité à ces derniers et éliminer ce qui pourrait ne pas être pertinent pour nous. L’écart entre votre perception et la réalité dépend de la qualité du fonctionnement de votre système de filtrage individuel. Cependant, faire correspondre la réalité à notre carte interne n’est qu’un des filtres qui nous permettent de percevoir et de réagir à une situation. La façon dont les filtres de notre perception agissent est évidente dans notre communication.

	Même lors du premier filtrage des informations, notre système nerveux ne peut reconnaître que les stimuli qui sont suffisamment forts pour franchir le seuil neurologique. La même étape consiste à éliminer les informations qui semblent trop détaillées, ce qui signifie que nous ne prenons souvent qu’une partie de l’information. Si votre système perceptif fait une erreur à cette étape, des descriptions et explications importantes de quelque chose peuvent être perdues. Dans le même temps, votre perception peut être tellement déformée que la raison de vos actes et de vos paroles ne peut plus être comprise. Si l’on compare ensuite tout cela à ce qui arrive dans votre bibliothèque intérieure, il se peut que certains événements aient déjà été stockés plus souvent que d’autres. Cela peut conduire au fait qu’une information soit perçue comme un événement fréquent, bien que cela ne doive pas nécessairement être le cas.

	Le filtrage des détails est appelé omission. Une réaction injustifiée à quelque chose est souvent le résultat de ce que l’on appelle une distorsion, et l‘extrapolation de l’information est appelée généralisation. Ces trois filtres apparaissent dans notre communication et se résument au métamodèle du langage. Vous pouvez en apprendre davantage à leur sujet dans le chapitre « Techniques de communication ».

	Tous ces filtres de notre perception s’activent automatiquement. La réalité ne peut être influencée. Cependant, la PNL enseigne comment vous pouvez influencer vous-même votre perception subjective en enrichissant et en modifiant votre carte interne. Dans la section suivante, vous apprendrez comment utiliser les connaissances de votre perception subjective pour ne plus être sans défense face à celle-ci, mais pour vous aider dans toutes les situations possibles.

	
Comment utiliser votre perception pour vous influencer positivement 

	Vous vous trouvez dans une situation désagréable ou un stimulus extérieur vous rappelle quelque chose de triste de votre passé. Les sentiments vous submergent, vous ne pouvez pas faire le tri, vous ne pouvez pas penser clairement. Dans de telles situations, vous vous sentez sans défense face à votre monde émotionnel. Même si vous pensez que rien ni personne ne peut vous aider, toutes les ressources sont en vous. La PNL vous offre les outils dont vous avez besoin pour mettre ces ressources à votre service.

	Dans cette section, vous apprendrez comment utiliser votre connaissance des systèmes de représentation et de leurs sous-modalités pour gérer vos expériences actuelles de manière contrôlée, ainsi que les mauvais souvenirs.

	 

	Exemple :

	Voici un exemple extrême : il y a peu de temps, vous avez perdu un être cher. La vie quotidienne est difficile pour vous, vous ne pouvez pas vous concentrer et chaque petite chose vous rappelle votre perte. Après une période de deuil, beaucoup de personnes ont du mal à se réinsérer dans la vie quotidienne. Peut-être craignez-vous qu’au travail ou dans le train, par exemple, une situation quelconque ne déclenche une explosion émotionnelle?

	Les exercices suivants vous permettront d’apprendre à contrôler vos émotions en utilisant votre perception comme un outil. Dans ce cas, il est important que vous sachiez si vous vous trouvez actuellement dans un environnement sûr et si vous voulez laisser libre cours à vos sentiments, ou si vous vous trouvez dans une situation inappropriée dans laquelle vous ne voulez pas être dépassé par vos sentiments. Tout d’abord, vous devez reconnaître, décrire et exprimer ces sentiments.

	Pratique :

	
		La première étape consiste à affecter un ou plusieurs canaux perceptifs à un souvenir. Quel type de stimulus a déclenché ce souvenir? Un panneau publicitaire devant lequel vous passiez souvent avec votre proche? Une chanson en particulier? Un étranger portant le même parfum, peut-être? Prenez conscience de la cause de vos émotions.



	 

	
		Essayez de classer votre état émotionnel actuel. Que ressentez-vous exactement? Il peut être difficile d’identifier les subtiles nuances et sous-catégories de ce que vous ressentez. La liste suivante devrait vous aider à identifier vos émotions. Que ressentez-vous?



	 

	
		Joie : satisfaction, perfection, fierté, euphorie, bonheur

		Amour : attachement, confiance, gratitude, passion, affection

		Deuil : tristesse, désespoir, dépression, déception, solitude, désir, perte

		Colère : rage, haine, mépris, énervement, agression, envie, jalousie, rejet

		Excitation : nervosité, motivation, curiosité

		Peur : appréhension, impuissance, découragement, méfiance, fragilité, lâcheté

		Dégoût

		Surprise

		Honte

		Confusion



	 

	
		Essayez maintenant de vous rappeler ce que vous avez ressenti dans la situation de votre souvenir. Là encore, vous pouvez utiliser les suggestions ci-dessus.



	 

	
		Avez-vous surtout des souvenirs visuels de la situation?



	Imaginez votre souvenir plus clairement. Voyez-vous la scène devant vous comme un film? Arrêtez le film aux moments qui ont été décisifs pour vous ou qui apparaissent peut-être plus fréquemment dans votre esprit.

	Accrochez-vous à l’instantané. Vous voyez-vous dans le souvenir? Si c’est le cas, essayez de faire un zoom arrière pour vous voir de l’extérieur. Comment cela affecte-t-il votre perception?

	Continuez de zoomer en arrière. Imaginez l’image dans un petit coin, comme si vous réduisiez un document et ne le voyiez que très petit sur votre écran d’ordinateur. En quoi cela change-t-il votre façon de vous sentir?

	Imaginez maintenant la situation en noir et blanc et évaluez comment cela change votre perception.

	 

	
		Êtes-vous plus susceptible d’associer des sons à votre mémoire?



	Qu’est-ce qui a été dit? Quelle chanson déclenche votre souvenir?

	Souvenez-vous clairement d’une conversation, essayez de vous rappeler la scène, avec la conversation parfois plus forte et parfois plus douce, plus rapide et plus lente, plus nette ou plus indistincte. Comment la pertinence des mots et vos sentiments changent-ils? Pouvez-vous mettre toute la situation en sourdine? Quel est l’effet de la mémoire sans les mots prononcés?

	 

	
		Un souvenir kinesthésique s’est-il déclenché en vous? Peut-être une simple caresse suffit-elle à vous rappeler comment l’être aimé vous caresse le dos ou vous étreint? Avez-vous eu une sensation de chaleur ou de froid? Le toucher était-il doux ou ferme? Essayez d’imaginer le toucher plus fort, puis plus faible, jusqu’à ce qu’il disparaisse complètement. En quoi cela change-t-il votre perception de l’expérience? Ces exercices devraient vous permettre de mieux connaître votre perception et vos sentiments individuels. La gestion des émotions ne s’apprend pas du jour au lendemain et doit donc être pratiquée dans un environnement sûr. Si vous vous trouvez actuellement dans une situation défavorable, par exemple sur la route avec des amis ou au travail, ces exercices ne sont pas adaptés, car ils peuvent également conduire à une amplification de votre monde émotionnel. Vous trouverez donc ci-dessous un guide pour contrôler vos sentiments dans la vie de tous les jours.



	Application dans la vie quotidienne :

	Tout d’abord, appliquez l’étape 4 de l’exercice précédent, en repoussant votre souvenir dans un petit coin de votre esprit. Concentrez-vous sur le flou de cette scène réduite. Concentrez-vous sur votre perception actuelle. Que se passe-t-il au premier plan, que percevez-vous en ce moment? Concentrez-vous sur la réalité.

	Que se passe-t-il autour de vous en ce moment? Quels sont les personnes, bâtiments, véhicules, plantes ou animaux que vous voyez?

	Si vous le pouvez, fermez les yeux un instant. Quels sont les sons que vous percevez? Les sons sont-ils forts ou faibles, proches ou lointains. Concentrez-vous sur les sons un par un et triez-les par type. S’agit-il de bruits de pas, de véhicules, de conversations, de chants d’oiseaux ou de vent?

	Êtes-vous assis, couché, debout ou en train de marcher droit? Remarquez la surface en dessous de vous. Est-elle dure ou molle, froide ou chaude, anguleuse ou ronde? Sentez la pression de la surface sur vos pieds ou votre dos. Inspirez lentement et profondément. Sentez l’air remplir vos poumons. Retenez votre souffle pendant quelques secondes et sentez l’air remplir votre corps d’oxygène. Expirez lentement et de manière contrôlée.

	Vous avez maintenant appris des exercices pour vous concentrer sur l’extérieur en prenant conscience des stimuli externes afin de réduire l’attention portée à votre état intérieur.


Techniques de communication 

	 

	A


	vant d’apprendre les premières véritables techniques de la PNL, vous apprendrez dans ce chapitre comment nous, les êtres humains, communiquons entre nous et quels signaux nous envoyons et recevons par nos mots et notre langage corporel.

	
Calibration 

	En PNL, il n’existe pas de formule unique applicable à tous. Tous les gens sont différents et la PNL traite des perceptions et des personnalités individuelles des gens. Ce qui s’applique à votre meilleur ami peut être un moyen totalement erroné pour votre partenaire d’accéder à ses sentiments. En PNL, se mettre à l’écoute d’une personne – se calibrer sur elle – est donc une clé importante pour une communication claire entre nous.

	Pour se calibrer sur une personne, vous devez identifier ce qu’elle perçoit, ce que ses signaux signifient, et comment vous devez y répondre. Vous pouvez faire l’exercice suivant avec une personne que vous connaissez déjà ou sur laquelle vous voulez vous calibrer.

	 

	Exercice – Calibration

	
		Demandez à la personne de penser à quelqu’un qu’elle aime beaucoup. Observez l’expression de son visage pendant que vous faites cela.



	 

	
		Maintenant, demandez à la personne de penser à quelqu’un qu’elle n’aime pas. Voyez-vous la différence dans les expressions de son visage?



	 

	
		Maintenant, demandez à votre interlocuteur de penser à la personne qui est la plus grande. En observant l’expression de son visage, vous devriez pouvoir dire à quelle personne elle pense.



	 

	Vous pouvez également faire cet exercice avec d’autres personnes ou situations. Par exemple, vous pouvez demander à votre interlocuteur de penser à une situation désagréable, puis à une situation de détente. Ensuite, vous pourriez demander dans quelle situation un certain objet, une certaine couleur ou un certain son est prédominant et évaluer à quel souvenir votre interlocuteur pense. Plus les souvenirs que vous vivez avec une personne sont différents, plus vous pouvez vous y adapter avec précision.

	
MODÈLE de communication 

	Souvent, une personne ne vous communiquera pas verbalement comment elle va, ce qu’elle ressent ou ce qu’elle attend de vous. Beaucoup de gens attendent de leur interlocuteur qu’il devine ce qui se passe en eux sans avoir à dire explicitement des choses désagréables. Les autres personnes elles-mêmes ne savent pas exactement d’où proviennent leurs sentiments et ce qu’elles attendent de l’autre. Afin de comprendre ce qui se passe à l’intérieur de la personne et comment elle perçoit actuellement son environnement, vous devez comprendre comment elle communique à la fois consciemment et inconsciemment.

	Selon le modèle de communication du professeur de psychologie Albert Mehrabian, la communication peut être divisée en mots, en hauteur de voix et en communication non verbale. Cette dernière comprend les gestes et les expressions faciales et traduit principalement les sentiments et les attitudes d’une personne. Selon les études de communication de Mehrabian, les gens se fient à 55 % à la communication non verbale – la posture, les gestes et les expressions faciales de la personne à qui ils parlent – à 38 % au ton des mots, et à seulement 7 % aux paroles de l’autre personne pour interpréter son état d’esprit. Cela signifie que la communication est principalement non verbale et – que ce soit consciemment ou inconsciemment – les signaux de l’autre personne sont utilisés pour avoir une impression de son état émotionnel. Certains signaux non verbaux, comme une poignée de main ou un signe de tête, peuvent être traduits directement en paroles, mais ces cas sont rares. Dans certains cas, lorsque quelqu’un fait des mouvements de tête et de main en même temps, cela peut signifier qu’il veut mettre l’accent sur quelque chose qui est important pour lui.

	
Signaux non verbaux 

	Par conséquent, pour comprendre votre interlocuteur, vous ne devez pas trop vous concentrer sur ses mots, mais apprendre quels signaux sont transmis par le langage corporel et le ton de sa voix. Pour ce faire, vous pouvez vous poser quelques questions simples lorsque vous avez une conversation avec quelqu’un.

	 

	Pratique :

	Le ton de la voix :

	
		La personne parle-t-elle rapidement ou lentement, clairement ou non? Cherche-t-elle souvent ses mots ou parle-t-elle aisément? Le ton est-il stable ou change-t-il, devenant plus haut ou plus bas? Une personne qui parle vite et qui hésite souvent est probablement dans un état de plus grande émotivité qu’une personne qui parle lentement et de manière fluide.



	 

	La posture :

	
		Quelle est la posture de votre interlocuteur? Est-il debout ou affalé? Ses bras sont-ils ostensiblement croisés? Les épaules sont-elles voûtées ou affaissées? Des épaules voûtées peuvent indiquer un état de tension, tandis qu’une posture affaissée peut signaler la tristesse.



	 

	Gestes de la main :

	
		Votre interlocuteur fait-il des mouvements de main rapides ou lents? Dans quelle direction ses mains se déplacent-elles, en s’éloignant ou en se rapprochant de la personne, par de petits ou de grands mouvements? Par exemple, les paumes des mains tournées vers l’extérieur sont souvent un signe de l’attitude ouverte de la personne face à la situation de conversation.



	 

	Les expressions du visage :

	
		Les caractéristiques habituelles d’une expression faciale, telles qu’un sourire, un froncement de sourcils ou des sourcils relevés, ne sont pas les seules à pouvoir vous renseigner sur l’état émotionnel de votre interlocuteur.



	 

	Même si vous avez identifié les signaux individuels d’une personne, il vous manque encore une étape importante pour les interpréter correctement : chacun exprime bien plus que des signaux séquentiels individuels à chaque seconde. La combinaison de ces signaux est cruciale pour vous permettre de comprendre l’état interne de la personne. Les psychologues Paul Ekman et Wallace Friesen ont divisé la communication non verbale en cinq catégories. Par exemple, l’un d’entre eux a montré que lorsque les mouvements de la tête et des mains se produisent simultanément, le sens des mots prononcés est particulièrement mis en valeur.

	 

	Si vous savez reconnaître et interpréter correctement les signaux non verbaux des autres, vous remarquerez probablement que les mots prononcés ne disent souvent pas la même chose que le langage corporel et le ton de la voix. De telles divergences peuvent être le signe que votre interlocuteur n’est pas à l’aise dans la situation de conversation. En comprenant ce que l’autre personne veut réellement dire, nous pouvons l’aider à s’ouvrir de manière plus ciblée.

	 

	Mouvement des yeux - Indices d’accès 

	Un autre signal que vous envoyez et recevez dans une conversation est le mouvement des yeux. Il fournit des indices sur le système de représentation qui récupère actuellement les informations. C’est pourquoi ces mouvements sont appelés « signaux d’accès » en PNL. Dans la section « Techniques de perception », vous avez appris que notre expérience et nos sentiments sont souvent principalement représentés par un sens perceptuel. Vous allez maintenant apprendre à reconnaître le type de perception que vous avez devant vous.

	En PNL, nos indices d’accès aux yeux sont divisés en six directions. En gros, on distingue : haut, milieu et bas, et droite et gauche. Un mouvement de l’œil vers la droite est souvent le signe que la personne fantasme quelque chose, tandis qu’un mouvement de l’œil vers la gauche tend à montrer le rappel d’un souvenir. Cette situation peut être inversée pour les gauchers.

	 

	
		Lorsque vous imaginez des constructions visuelles – des fantasmes picturaux –, le mouvement des yeux est souvent dirigé vers le haut et vers la droite.



	 

	
		Si vous vous souvenez d’images, le mouvement des yeux est souvent dirigé vers le haut, à gauche.



	 

	
		Une construction auditive – c’est-à-dire des sons fantasmés – se manifeste souvent par un mouvement de l’œil dirigé vers le centre, à droite.



	 

	
		La mémoire des sons et des bruits est représentée par un mouvement de l’œil au milieu à gauche.



	 

	
		Les émotions, les mouvements et les sensations tactiles sont indiqués par un regard vers le bas à droite.



	 

	
		Si vous avez un dialogue intérieur avec vous-même, vous regardez souvent en bas à gauche.



	 

	Tout d’abord, posez-vous les questions suivantes pour obtenir des indices d’accès aux yeux en vous-même. En comprenant cela, il vous sera plus facile d’interpréter correctement le mouvement des yeux des autres également. Dans les questions suivantes, notez la direction dans laquelle vos yeux se déplacent :

	 

	Pratique :

	
		Imaginez un kangourou rayé bleu et jaune avec un chapeau rouge. Avez-vous remarqué que vos yeux se déplacent dans une certaine direction?



	 

	
		Souvenez-vous d’un vêtement que vous portiez lors d’un événement spécial (par exemple, votre premier jour d’école, un bal de fin d’année, un mariage, une fête à thème ou autre). Où vos yeux se déplacent-ils maintenant?



	 

	
		À quoi ressemblerait un orage représenté au piano?



	 

	
		Pensez à votre chanson préférée et essayez de la chanter dans votre tête.



	 

	
		Que ressent-on lorsqu’on marche pieds nus sur des rochers ou de l’herbe chaude en été?



	 

	
		Formulez intérieurement un message à votre futur moi.



	 

	Essayez maintenant de répondre à nouveau à toutes ces questions, en regardant dans une direction différente de celle que vous avez remarquée en vous-même. Remarquez-vous une différence? Avez-vous plus de difficultés à imaginer ou à vous souvenir de certaines choses?

	Vous pouvez également demander à un ami de répondre aux questions ci-dessus. Vous pouvez ainsi observer le mouvement de ses yeux. Ce signal est également un aspect de la calibration de votre interlocuteur.

	
MÉTAMODÈLE DU LANGAGE

	Le métamodèle du langage est un modèle qui montre comment le langage fonctionne psychologiquement. Grâce à ce modèle, il est possible de faire la différence entre ce qui est dit et ce qui est signifié. Il s’agit pratiquement d’un outil permettant de reconnaître ce qui se trouve entre les lignes.

	Certains filtres dans notre perception garantissent que toutes les informations externes ne sont pas prises, traitées et stockées. Ces filtres sont très utiles pour nous, car ils permettent d’économiser du temps et de l’énergie en ne prenant que les informations pertinentes. Un exemple simple de cela est que lorsque nous conduisons, nous ne percevons pas l’architecture des bâtiments qui nous entourent, mais seulement ce qui se passe dans la circulation. Ou encore, quand nous sommes à une fête avec beaucoup de monde et de la musique forte, et malgré les nombreux sons différents, nous entendons toujours notre propre nom quand on nous appelle. Tout cela est le résultat du filtrage des informations qui proviennent de l’environnement extérieur dans notre système interne.

	Il n’y a pas que la réception de stimuli externes qui est soumise à un filtrage. Même lorsque nous communiquons nos expériences aux autres, certains filtres sont actifs, de sorte que seules des parties de nos informations intérieures sont transportées vers l’extérieur. Nous utilisons ces filtres en partie consciemment et en partie inconsciemment.

	Dans le métamodèle du langage, on distingue la structure profonde et la structure superficielle. La structure profonde de notre langue résume toutes les expériences, les perceptions et les sensations d’une expérience. Les structures de surface de notre langage sont les parties d’une expérience que nous communiquons par notre parole, nos expressions faciales et nos gestes.

	Le chemin de la structure profonde à la structure de surface est appelé transformation. Sur le chemin de cette transformation, certaines informations peuvent être perdues à cause de certains filtres. Les violations de métamodèle sont des phrases dans lesquelles des parties de phrases ou des significations manquent (omissions), ou des expériences sont généralisées (généralisation) ou exprimées de manière déformée (distorsion).

	Il peut être très utile de généraliser une information pour qu’une ou plusieurs situations suffisent à se faire une idée ou à se protéger. Par exemple, il nous suffit d’avoir vu une fois qu’une personne qui ne portait pas de casque a subi de graves blessures à la tête suite à une chute de bicyclette pour décider de porter le casque.

	Si ces filtres ont une fonction utile dans la plupart des situations, ils peuvent également introduire des malentendus dans la communication.

	En comprenant quels filtres étaient actifs dans la perception de nos interlocuteurs, nous pouvons récupérer les informations perdues grâce à des questions ciblées. Les filtres dans la perception des autres peuvent être identifiés, par exemple, par certains mots-clés.

	 

	Voici une explication des trois filtres de notre perception – omission, généralisation et distorsion – et de la façon dont vous pouvez les reconnaître et les découvrir pour mieux comprendre la communication.

	Omission

	L’absence d’information par l’effacement des stimuli perturbateurs est appelée une omission. Une omission entraîne la concision, tous les détails sont omis, seul ce qui est nécessaire est communiqué. Par exemple, une omission peut ressembler à ce qui suit.

	 

	Exemple :

	Votre petite amie vous demande : « Comment vas-tu aujourd’hui? » Vous répondez : « Bien. » Vous omettez le fait que votre journée de travail était en fait stressante, car vous avez fait une promenade ensoleillée pendant votre pause déjeuner et avez finalement été satisfait de votre journée.

	Dans ce cas, il serait problématique d’omettre que vous êtes en fait plus stressé. Laisser de côté des informations qui contribuent de manière significative à votre humeur actuelle peut être une source potentielle de conflit. Votre amie ne peut pas deviner que vous êtes stressé et fatigué et que vous n’avez pas envie de partager davantage sur votre journée par vous-même. Imaginez que votre amie a passé une super journée et qu’elle vous en parle de façon animée, alors que vous êtes de plus en plus agacé au point de lui dire quelque chose de blessant comme : « Peux-tu arrêter de parler autant! » Votre amie vous répondra certainement : « Quel est ton problème? » et une dispute s’ensuivra.

	Pour éviter une telle situation, il faut faire attention à la quantité d’informations contenues dans les réponses de votre interlocuteur. En posant des questions précises, on peut découvrir une omission. Les omissions peuvent être facilement découvertes en recherchant les éléments individuels d’une phrase. Elles font référence aux personnes impliquées (qui?), aux raisons de quelque chose (pourquoi?), au temps (quand?), à l’espace (où?), ou à la manière dont quelque chose a été fait (comment?). Par exemple, dans une phrase grammaticalement correcte comme « Je rencontre Tina », il manque des informations importantes pour comprendre son contexte : quand vous rencontrez-vous? Où vous rencontrez-vous? Pourquoi vous rencontrez-vous?

	Les omissions peuvent se cacher dans n’importe quel élément d’une phrase. Cela signifie qu’elles peuvent porter sur le substantif, le verbe, l’objet ou l’adjectif. Il manque alors des informations importantes pour cet élément afin de pouvoir dire quelque chose de manière compréhensible.

	 

	Une omission du substantif – exemples :

	Tina a un problème. - Avec quoi Tina a-t-elle un problème?

	Tina n’a pas envie. - Qu’est-ce que Tina n’a pas envie de faire?

	Ils attendent juste que je fasse une erreur. Qui attend juste cela?

	Une omission du verbe – exemples :

	Tina a peur. - De quoi a-t-elle peur?

	Tina aime manger. - Qu’est-ce que Tina aime manger?

	Une omission de l’adjectif – exemples :

	Tina est drôle. - Pourquoi Tina est-elle drôle?

	L’actualité est dérangeante. - Pourquoi l’actualité est-elle dérangeante?

	Une omission de l’adverbe – exemples :

	Tina agissait bizarrement. - Avec qui agissait-elle bizarrement?

	Une omission dans la comparaison – exemples :

	C’est trop cher pour moi. - Trop cher par rapport à quoi?

	J’ai eu de mauvaises performances. - Les performances étaient-elles mauvaises par rapport aux autres?

	Une omission des opérateurs modaux – exemples :

	D’autres omissions peuvent se cacher dans les opérateurs dits modaux. Il s’agit de la nécessité, de la possibilité ou de la recommandation de quelque chose. Les mots clés sont par exemple « devoir », « être obligé », « avoir le droit » ou « pouvoir ». Voici un exemple :

	 

	Vous devez faire cette tâche. - Que se passe-t-il si je ne fais pas cette tâche?

	Je n’ai pas le droit d’agir ainsi. - Qu’est-ce qui vous empêche d’agir ainsi?

	 

	Généralisation 

	L’extrapolation de l’information est appelée généralisation. Ce filtre est également important pour nous permettre de gagner du temps. Nous ne pouvons pas vérifier tout ce que nous vivons à chaque fois pour voir à quoi ressemble normalement quelque chose et à quoi ressemble une exception à cette règle. Lorsque vous racontez vos expériences, il est beaucoup plus facile de dire que personne ne gagne jamais de concours que de dire que vous n’avez jamais eu la chance de gagner quoi que ce soit. Comme une généralisation concerne votre propre expérience, il est probable que vous n’ayez jamais connu qu’une seule des deux options. Toutefois, il se peut qu’une autre personne n’ait jamais expérimenté que l’autre option. Les deux parties sont convaincues que leur expérience est toujours vraie, ce qui peut entraîner des malentendus et des conflits.

	 

	Exemple :

	Le feu de circulation sur le chemin de votre travail est toujours rouge et vous dites : « Le feu de circulation à l’intersection x est toujours rouge. » Votre interlocuteur a eu la chance d’arriver toujours au bon moment au feu vert et dit : « Ce n’est pas vrai, le feu est toujours vert ».

	Un autre exemple : votre partenaire vous demande : « Pourquoi t’es-tu mis sur ton 31? Vous répondez : « Je t’ai dit que j’avais une réunion importante. Tu ne m’écoutes jamais! »

	Une généralisation est, dans certains cas, plus facile à reconnaître qu’une omission, car elle peut être révélée par certains mots-clés. Des mots comme « toujours », « jamais », « tous », ou « personne » sont rarement appropriés, car il y a toujours des exceptions pour certaines situations.

	 

	Absence de référence

	Cependant, les généralisations peuvent également être décelées par un manque de référence, comme « Il ne faut pas mentir ». On pourrait se demander ici : « Qui exactement ne devrait pas mentir? 

	 

	Extrapoler d’un à tous

	Souvent, une expérience avec une chose est directement liée à toutes les choses de cette nature. Comme « Les femmes sont épuisantes » ou « Les hommes sont des porcs ». Ici, vous pouvez demander : « Toutes les femmes sont-elles épuisantes? », et « Tous les hommes sont-ils vraiment des porcs? »

	 

	Si vous remarquez que votre interlocuteur généralise son expérience, vous pouvez répondre de deux manières :

	 

	
		Vous pouvez répéter une généralisation de l’interlocuteur en questionnant, en exagérant. Cela pourrait ressembler à : « Je ne peux faire confiance à personne. », et vous demandez : « N’as-tu vraiment jamais pu faire confiance à quelqu’un? »



	 

	
		Vous pouvez vous renseigner plus précisément sur le contexte de cette généralisation. Par exemple, « Ta confiance a-t-elle déjà été abusée? Par qui? »



	 

	Manque de symétrie :

	La généralisation peut également être découverte en établissant un lien entre vos propres suppositions et vous-même, par exemple : « La personne ne m’a pas souri » - « Ai-je souri à la personne? » ou « Mon ami ne fait plus attention à moi » - « Est-ce que je fais attention à mon ami? »

	 

	Affirmations sur les relations de cause à effet :

	Les affirmations sur les relations de cause à effet peuvent également cacher une généralisation. « Je ne peux pas continuer à accabler tout le monde de mes problèmes, sinon ils ne m’aimeront plus. » - « Aimes-tu moins tes amis quand ils viennent te voir avec des problèmes? »

	 

	Équation :

	Un autre type de généralisation est l’équation. Ici, deux expériences sont liées et perçues comme identiques, par exemple : « Chaque fois que je rentre à la maison, tu es de mauvaise humeur. Tu ne m’aimes plus » - « Être de mauvaise humeur signifie-t-il toujours ne plus aimer? »

	 

	Distorsion 

	Le troisième filtre de notre perception est la distorsion de l’information. Elle est façonnée par notre interprétation individuelle d’une expérience. Il y a distorsion lorsque nous cherchons des justifications à un événement, tentons de blâmer quelqu’un, ou essayons d’interpréter ce que disent les autres. Dans de nombreux cas, nos interprétations sont limitées par nos croyances, nos attitudes et nos expériences. Par conséquent, nous avons une marge de manœuvre restreinte pour les options de réponse dans une conversation. Nous voyons la structure de surface de notre interlocuteur à travers un filtre, nous interprétons l’information afin de l’adapter à nos expériences et nous renvoyons ensuite des informations déformées.

	Une distorsion peut fonctionner comme des lunettes roses. Si vous êtes nouvellement amoureux, vous ne percevez que les qualités positives de votre partenaire. Vous interprétez chacun de ses comportements comme quelque chose de positif et vous trouvez un côté bénéfique à toutes ses qualités négatives.

	Cependant, les distorsions peuvent également avoir un effet négatif sur notre perception. En nous mettant dans certaines situations ou même en imaginant à l’avance comment quelqu’un pourrait réagir à nos paroles, notre perception est biaisée. Si vous entamez une conversation avec une certaine attente, vous pouvez formuler vos phrases de manière passive-agressive, même si votre interlocuteur n’a pas encore confirmé vos craintes.

	 

	Exemple :

	Par exemple, vous voulez demander à votre partenaire s’il souhaite sortir avec vous ce soir. Dans le passé, il lui est arrivé d’annuler parce qu’il voulait sortir avec ses amis. À l’époque, vous avez été très déçu et triste. Vous imaginez maintenant que votre partenaire annule à nouveau, et le sentiment de déception revient. Il se peut même que vous vous sentiez tellement impliqué dans la situation que vous imaginez que votre partenaire est agacé par votre question. Vous pensez qu’il ne veut plus rien faire avec vous et qu’il apprécie toujours beaucoup plus le temps passé avec ses amis. Peut-être qu’il ne vous aime plus assez et que la relation est sur le point de se terminer de toute façon? Vous entrez donc dans la conversation avec un mauvais pressentiment. Avant même que vous ayez prononcé le premier mot, les expressions de votre visage et votre posture trahissent une humeur hostile. Vous dites : « De toute façon, tu préfèrerais probablement refaire quelque chose avec tes amis, comme tu le fais toujours. Si jamais il te reste du temps pour moi, nous pourrons enfin sortir dîner ce soir ». Votre partenaire ne réagira certainement pas avec enthousiasme à ces reproches. Vous l’avez virtuellement préprogrammé pour qu’il réagisse exactement comme vous l’aviez prévu. Peut-être répondra-t-il : « Quel est ton problème? Je n’ai annulé qu’une seule fois, n’est-ce pas? » Un conflit peut donc rapidement survenir en raison de ce type de distorsion.

	 

	Distorsion par nominalisation :

	Lorsque des processus sont transformés en un objet, ils sont nominalisés. Cette nominalisation conduit au fait qu’un processus est représenté de manière définitive et qu’il ne peut plus être modifié. En général, on peut dire qu’un verbe est transformé en un objet.

	Par exemple, « Je ne te fais plus confiance parce que... » peut se transformer en « Je n’ai plus confiance en toi ». Le processus de la confiance a été nominalisé et rendu définitif. La personne ne fait plus confiance à son interlocuteur et ne lui fera plus jamais confiance.

	Pour déceler une nominalisation, vous pouvez vous demander s’il est possible de poser l’objet en question sur une table. Avec une assiette, un dé ou un foulard, c’est possible, alors que des choses comme la confiance, l’amour ou l’espoir ne peuvent pas être considérées comme des objets. Des contre-questions ciblées, dans lesquelles la nominalisation est dénominalisée, peuvent résoudre la distorsion.

	Dans l’exemple ci-dessus, la réponse pourrait être : « Qu’ai-je fait pour que tu arrêtes de me faire confiance? », ou « Que puis-je faire pour que tu me fasses à nouveau confiance? » La confiance redevient ainsi un processus qui n’est pas achevé.

	 

	Distorsion par présupposition :

	En supposant que certaines propositions précédentes sont vraies, l’affirmation ultérieure peut être légitimée. Il importe ici de déceler les présupposés en posant des questions précises.

	Par exemple, votre meilleur ami vous dit : « Si tu étais intelligent, tu prendrais ce travail. » Le présupposé ici est l’affirmation que vous n’êtes pas intelligent. Vous pouvez répondre : « Pourquoi penses-tu que je ne suis pas intelligent? »

	Ou bien votre mère vous rend visite dans votre nouvel appartement et vous dit : « Si cela ressemble encore à ça la prochaine fois, je ne viendrai pas te voir. » Dans cet exemple, la présupposition est en outre généralisée, car la référence est manquante. Vous pouvez répondre : « À quoi cela ressemble donc? »

	 

	Cause - Effet

	Si nous supposons que notre interlocuteur génère certains sentiments en nous par ses paroles, il s’agit d’une distorsion. Nos sentiments ne sont pas générés par les autres, mais toujours à l’intérieur de nous-mêmes. Si vous dites que votre interlocuteur vous fait vous sentir mal, vous le dépeignez comme responsable, et vous-même comme une victime qui n’a pas d’autre choix que de se sentir ainsi.

	Par exemple, vous dites : « Vous me rendez triste ». Votre interlocuteur est maintenant responsable de vos sentiments négatifs, se sentant peut-être lui-même injustement traité ou coupable. Cependant, il pourrait aussi répondre : « En quoi exactement je vous rends triste? » Si vous expliquez ce que telles ou telles paroles ont déclenché chez vous, votre interlocuteur pourra peut-être préciser ses mots, ce qui aura pour effet de supprimer votre tristesse.

	 

	Lecture de pensées

	À travers nos expériences, nous avons en nous des idées préconçues conscientes ou inconscientes sur des conversations ou des situations qui influencent nos attentes envers une autre personne. Lorsque nous sommes pris dans ces attentes, nous pouvons percevoir nos idées préconçues comme réelles. Dans la conversation, nous présentons des hypothèses définitives sur ce que pense notre interlocuteur sans lui donner la possibilité de s’expliquer. Nous agissons pratiquement comme si nous pouvions lire dans ses pensées. Nos suppositions sur les pensées de l’autre sont souvent cachées dans nos suppositions sur nous-mêmes. Nous projetons ce que nous pensons inconsciemment de nous-mêmes sur ce que l’autre personne pourrait penser.

	Par exemple : vous avez inconsciemment le sentiment de ne pas avoir répondu à certaines attentes. Votre interlocuteur n’a pas encore fait de commentaires à ce sujet, et pourtant vous dites : « Vous attendez toujours tant de moi ». Votre interlocuteur, bien sûr, ne peut pas comprendre d’où cela vient. Il pourrait demander : « Qu’est-ce que j’attends exactement de vous? »

	 

	Omission de l’orateur

	Lorsqu’on énonce une hypothèse sans faire référence à l’auteur de la règle ou à la personne à laquelle elle s’applique, l’information est véhiculée comme si elle était universelle. Certaines règles sont le produit de notre morale subjective et ne peuvent être appliquées de manière généralisée. Par conséquent, vous ne devriez pas toujours accepter toutes les règles, mais plutôt vous demander qui les a établies. Par exemple, à l’affirmation « On ne peut pas faire ça », vous pourriez répondre « Qui le dit? Pourquoi ne peut-on pas faire cela? »

	 

	Vous avez maintenant appris trois violations du métamodèle. Dans vos futures conversations, soyez attentifs aux indices, formulations et remarques spécifiques. Cela vous aidera à reconnaître rapidement, dans les mots de votre interlocuteur, les omissions, les généralisations et les distorsions. Si vous vous y exercez, vous serez en mesure de répondre plus consciemment aux accusations à l’avenir. La règle est la suivante : au lieu de se sentir attaqué, il suffit de demander à nouveau! 

	
Rapport, PACING et LEADING 

	Avez-vous déjà eu l’impression de vous entendre d’emblée avec une personne que vous venez de rencontrer? Que vous étiez immédiatement sur la même longueur d’onde, comme si vous vous connaissiez depuis toujours? Peut-être avez-vous également observé d’autres personnes interagir entre elles et, sans comprendre les mots prononcés, avez-vous pu constater qu’elles s’entendaient bien.

	En PNL, ce lien est appelé rapport. Le rapport est une base importante en PNL pour communiquer avec succès avec les autres et établir une connexion mutuelle. Il ne s’agit pas seulement de la connexion verbale entre eux, mais surtout des signaux non verbaux.

	Rapport vient du mot « rapporter » qui signifie à la fois « retourner » et « transmettre ». Ici, il peut être compris comme une relation ou un lien marqué par la compréhension.

	Lorsque vous avez établi un rapport avec une personne, vous le remarquez : vous ressentez un lien de confiance avec cette personne, vous vous respectez mutuellement, vous vous sentez à l’aise et en sécurité avec l’autre, même si vous êtes différent. Il ne s’agit pas d’être toujours d’accord, mais de respecter les opinions de l’autre et de ne pas se sentir attaqué lorsqu’elles diffèrent des vôtres. Il s’agit de comprendre que le point de vue ou les valeurs d’une personne ne reflètent pas l’ensemble de sa personnalité, et que ce désaccord ne doit pas se répercuter sur votre lien ou votre amitié avec cette personne. La PNL est conçue pour vous aider à porter cette réalisation instinctivement dans votre subconscient lorsque vous interagissez avec ceux qui vous entourent. 

	 

	En quoi le rapport est-il important? 

	Vous pouvez établir un rapport non seulement avec vos amis et votre famille, mais aussi avec n’importe qui. Le rapport peut également vous aider sur le plan professionnel lorsque vous communiquez avec des personnes importantes qui sont différentes de vous et dont vous ne partagez peut-être pas les opinions. Le rapport est la clé qui vous permettra de placer votre interlocuteur dans une situation de conversation agréable.

	Lorsque vous avez appris à établir des rapports et que cela fait partie de votre comportement intuitif, votre vie devient beaucoup plus agréable. Vous pouvez économiser beaucoup de temps et d’énergie lorsque votre communication se fait sur une base de compréhension et d’efficacité.

	Dans la vie privée, les rapports peuvent jouer un rôle important pour vos amitiés ainsi que pour votre partenaire ou vos relations familiales. Lorsqu’un bon rapport est établi, la communication est davantage axée sur l’objectif, car les signaux sont perçus mutuellement plus rapidement et il est possible d’y réagir. Cela est particulièrement avantageux pour la résolution des conflits. De nombreux conflits surviennent parce que les signaux de l’interlocuteur sont mal interprétés. Les mots qui sont prononcés ont souvent un sens différent. Le rapport vous aide à reconnaître et à interpréter correctement les signaux non verbaux de votre interlocuteur. Si vous comprenez ce qui pousse l’autre personne à agir, il vous est plus facile de comprendre ses paroles et ses actes et les conflits peuvent être résolus beaucoup plus rapidement.

	Le rapport peut également être votre porte d’entrée pour réussir dans votre vie professionnelle. Si vous vous adaptez déjà intuitivement à votre supérieur lors d’un entretien d’embauche, les chances d’être recruté augmenteront à chaque signal que vous donnerez à votre interlocuteur de manière adaptée. Écoutez attentivement, lisez le langage corporel de l’autre personne et découvrez comment il pense. Cela vous permettra de répondre à ses idées et demandes tacites en lui envoyant des signaux.

	Même si vous avez votre emploi en poche, il peut être très important de maintenir de bonnes relations avec vos collègues, vos coéquipiers et vos supérieurs. Dans toute profession, de petites comme de grandes erreurs peuvent se produire.

	 


Exemple :

	Vous travaillez sur une mission pour un partenaire ou accomplissez des tâches qui précèdent le travail d’un collègue. Il est tard, la date limite approche. Votre patron compte sur vous. Vous êtes stressé. Dans la précipitation, vous avez fait une mauvaise réservation ou un mauvais transfert, commandé le mauvais document à imprimer, commandé ou utilisé le mauvais matériel, ou mal utilisé un équipement coûteux. Dans le pire des cas, non seulement vous devez recommencer votre travail et vous ne pouvez pas le terminer à temps, mais votre erreur coûte également beaucoup d’argent à l’entreprise. Imaginez la réaction de toutes les personnes concernées : craignez-vous de perdre la confiance de votre supérieur hiérarchique, voire d’un partenaire de collaboration, ou votre poste au sein de l’entreprise? Si vous entretenez de bons rapports avec ces personnes, vous avez moins de soucis à vous faire en cas d’erreur. Si la communication et le travail en commun sont basés sur la confiance et la compréhension, vous profiterez d’une toute nouvelle atmosphère. 

	Imaginez que grâce à vos bonnes relations avec vos collègues ou vos partenaires de coopération une erreur, quelle qu’elle soit, puisse être rapidement pardonnée, et vous comprenez alors à quel point ces relations peuvent influencer positivement votre vie professionnelle. Vous pouvez être moins stressé. Vous pouvez vous sentir plus confiant pour interagir. Vous savez que tout problème peut être résolu efficacement et que vous vous sentez en sécurité dans votre environnement et à votre poste.

	Un autre domaine où la PNL est un outil important est celui de l’éducation. L’éducation de votre propre enfant peut se faire de manière beaucoup plus efficace sur la base de bons rapports. Elle ne peut se faire qu’en étant fondée sur la confiance mutuelle. Lorsque votre enfant vous fait entièrement confiance, il peut mieux comprendre et accepter vos décisions. Le rapport joue ici un rôle essentiel, car le comportement des enfants est plus instinctif et le contrôle de leurs propres émotions reste à apprendre.

	Le rapport est également un outil largement utilisé dans la vente. De nombreux vendeurs à succès utilisent des mots, des gestes et des expressions faciales très spécifiques pour convaincre leurs clients d’acheter leur produit. Ils ont un certain lien avec leurs clients, que d’autres essaient sans succès de créer sans jamais y parvenir. Que ce soit consciemment ou inconsciemment, le succès de ces vendeurs peut souvent être attribué au rapport. Les clients se sentent en sécurité dans leur environnement et savent que leur interlocuteur ne veut que le meilleur pour eux. Si vous êtes vous-même dans la vente, le rapport peut être un outil puissant pour vous permettre de devenir exceptionnellement bon dans votre travail. Mais si vous apprenez à reconnaître les rapports, cela peut aussi vous aider à éviter de vous faire prendre dans un tel piège de vente.

	 

	Reconnaître le rapport 

	Le rapport n’est pas quelque chose que l’on peut allumer et éteindre. Il faut de la pratique et beaucoup de répétitions pour établir un rapport et l’appliquer instinctivement.

	Avant d’essayer d’établir un rapport, vous devez reconnaître comment il se manifeste dans votre relation avec vos amis et vos proches.

	Le rapport ne peut être créé selon des règles fixes applicables à tous. Le rapport est individuel et dépend de votre propre personnalité et de celle de votre interlocuteur.

	Pour reconnaître comment VOUS établissez des rapports, vous pouvez modéliser la communication entre vos proches. Vous trouverez ci-dessous un exercice pour vous aider à reconnaître les rapports.

	 

	Exercice – Rapport de reconnaissance :

	
		Pensez à une personne avec laquelle vous êtes sur la même longueur d’onde : quels signaux cette personne envoie-t-elle? Quels signaux donnez-vous en retour? Pensez également à l’endroit où vous avez rencontré cette personne ou d’autres amis : par le biais de passe-temps ou de points de vue partagés? L’identification des points communs avec une autre personne permet de créer un sentiment de connexion et de compréhension mutuelle et constitue donc une bonne base pour établir des relations.



	 

	
		Pensez maintenant à une personne avec laquelle vous n’êtes pas sur la même longueur d’onde, mais que vous aimeriez bien être : quels signaux cette personne envoie-t-elle et quels signaux lui renvoyez-vous?



	 

	
		Comment pouvez-vous transférer la communication que vous avez avec la personne 1 à la personne 2? Pouvez-vous peut-être trouver un terrain d’entente? Connaissez-vous quelqu’un qui a une bonne relation avec la personne 2? Comment interagissent-ils entre eux? Quels signaux pouvez-vous capter?



	Il est important que vous réalisiez à quel point il est pertinent pour vous d’avoir un rapport avec quelqu’un. Il faut beaucoup de temps et d’énergie pour établir une bonne connexion avec quelqu’un, et vous devez être sûr que vos efforts en valent la peine. Par exemple, il pourrait être important pour vous de développer la communication avec votre partenaire et d’établir une meilleure compréhension et une plus grande confiance entre vous. Toutefois, vous pouvez également vouloir établir une meilleure relation avec votre supérieur ou renforcer une amitié avec quelqu’un. Dans tous les cas, évaluez au préalable l’avantage que vous et l’autre personne en retirerez.

	 

	Comme il peut être difficile de savoir avec qui vous avez établi un rapport et avec qui ce n’est pas le cas, prenez le temps de répondre à quelques questions par écrit :

	
		Nom de la personne?

		Relation avec cette personne?

		Comment aimeriez-vous changer votre relation avec cette personne?

		Comment ce changement affecterait-il votre relation?

		Ce changement vaut-il votre temps et votre énergie?

		Qu’est-ce qui est important pour l’autre personne en ce moment, quels sont ses problèmes?

		Connaissez-vous quelqu’un qui a déjà établi un rapport avec cette personne?

		Comment communiquent-ils entre eux?

		Que pouvez-vous prendre en charge?

		Quelle est la première étape?



	 

	Même si vous avez l’impression de ne pas vous entendre avec certaines personnes, il est possible d’établir des rapports avec presque tout le monde. Dans la section suivante, vous apprendrez comment établir un rapport avec quelqu’un. Un élément de base important en la matière est ce que l’on appelle le « pacing », qui signifie « suivre le rythme ». Le fait de donner à quelqu’un l’impression que l’on est comme lui et qu’il peut nous faire confiance est basé sur le pacing.

	Le pacing peut être utilisé pour créer des sentiments similaires à ceux de la personne à qui vous parlez et ainsi mieux les comprendre. Les gestes et les expressions faciales, par exemple, peuvent être « copiés », ce qui signifie que certains signaux corporels de l’autre personne sont d’abord reconnus puis imités. Cela donne à l’interlocuteur le sentiment d’être compris.

	 

	Affiner le rapport pas à pas, grâce au pacing 

	Pratique :

	
		Gestes et expressions faciales :



	Observez les gestes que l’autre personne fait souvent, les expressions de son visage et les mots ou phrases qu’elle utilise souvent, et intégrez-les dans votre propre communication. Votre interlocuteur gesticule-t-il beaucoup? Commencez à bouger vos mains plus souvent pendant la narration. Vous pouvez également observer et adopter le ton de sa voix et la vitesse de sa parole.

	L’important est de n’imiter que les choses qui vous semblent justes et bonnes. Ne dites rien que vous n’approuviez pas. L’authenticité est ici fondamentale pour établir une confiance mutuelle. Quelle que soit votre capacité à faire semblant face aux autres, le rapport est basé sur la confiance et celle-ci ne peut être établie que si vous envoyez des signaux authentiques à votre interlocuteur.

	Conseil : si vous avez l’impression que votre interlocuteur ne se sent pas bien, vous ne devez pas communiquer de la même manière. Dans la section « Leading », vous en apprendrez davantage sur la façon de communiquer avec une personne émotionnellement perturbée pour qu’elle se sente mieux.

	Comme nous l’avons déjà expliqué dans le chapitre « Communication », la plupart des signaux de votre interlocuteur ne sont pas verbaux.

	Afin d’apprendre à comprendre votre interlocuteur dans le but d’établir un rapport, vous ne devez donc pas trop vous concentrer sur ses mots, mais découvrir quels signaux sont transmis par le langage corporel et le ton de la voix de la personne.

	 

	
		Système de représentation :



	Soyez attentif à la façon dont la personne reçoit les informations et aux réactions qu’elle vous donne. Veut-elle connaître de nombreux détails ou plutôt avoir un aperçu de ce que vous lui dites? Essayez de comprendre quels systèmes de représentation l’autre personne utilise. Parle-t-elle de la verdure de la forêt lors de la promenade matinale ou mentionne-t-elle d’abord l’odeur fraîche de la pluie sur les plantes? Une fois que vous avez constaté que votre interlocuteur est plutôt du type visuel, vous pouvez poser des questions plus ciblées.

	
		Observez la respiration de votre interlocuteur par le mouvement de sa poitrine. Essayez de respirer au même rythme.



	 

	
		Dès le début de la conversation, demandez-vous quelle est l’intention de l’autre personne. Comment dirige-t-elle la conversation et que veut-elle communiquer? Cela peut être difficile, car les gens disent souvent quelque chose de différent de ce qu’ils pensent. 



	
LEADING 

	Une fois qu’un rapport stable a été établi entre vous et votre interlocuteur, ami ou membre de la famille, grâce à un pacing régulier, vous pouvez utiliser ce terrain d’entente pour prendre la tête d’une conversation. C’est ce que l’on appelle le leading en PNL.

	Le leading peut vous aider à orienter une conversation dans la direction que vous souhaitez. Par exemple, lors d’un entretien d’embauche, vous pouvez souligner vos points forts et orienter la conversation vers un sujet que vous connaissez bien. Une fois que vous aurez établi de bons rapports, vous comprendrez mieux votre superviseur potentiel. Vous pouvez cerner ce qu’il exige de ses employés et mener la conversation de manière à ce que ces qualités soient au premier plan. Grâce à ce rapport, votre interlocuteur peut également mieux sympathiser avec vous et vous permet inconsciemment de mener l’entretien.

	 

	Influencer les autres de manière positive par le leading

	Avec de bons rapports, vous pouvez reconnaître l’état émotionnel de votre interlocuteur et, dans le meilleur des cas, comprendre d'où il vient. Si une bonne amie est stressée par son travail, cela se voit à sa posture. Vous pouvez reconnaître la tension, par exemple, par une posture droite ou des mouvements brusques, des yeux grands ouverts et un front froncé. Dans ce cas, n’essayez pas d’adopter le pacing classique, où vous copiez la posture, les gestes et les expressions du visage de votre amie. Cette fois, avec votre communication non verbale, vous essayez de représenter l’exact opposé de l’état interne de votre amie : la relaxation totale. Asseyez-vous confortablement, gardez une expression faciale détendue, faites des gestes moins nombreux et plus lents avec vos mains. Si vous avez établi un bon rapport avec elle, la personne en face de vous peut automatiquement adopter votre posture et la laisser se répercuter sur ses sentiments. Pour en savoir plus sur la façon dont notre posture, nos gestes et nos expressions faciales peuvent affecter les sentiments des autres, voir la section « Physiologie ».

	
Le MODÈLE Milton 

	Le modèle Milton est une sorte d’inversion du métamodèle. Ici, les filtres du métamodèle sont délibérément utilisés pour donner à l’auditeur la possibilité d’interpréter les mots à sa façon et de les adapter à lui-même. Le modèle Milton est nommé d’après l’hypnotiseur Milton H. Erickson, qui utilisait un style de langage très particulier avec ses clients. Au lieu de poser des questions spécifiques, il utilisait des phrases vagues.

	Le modèle Milton et le métamodèle visent tous deux à faire ressortir les ressources subconscientes des gens afin de les rendre utilisables pour eux. Alors que le méta-modèle vise à détecter les omissions, les distorsions et les généralisations, avec le modèle Milton les omissions, les généralisations ou les distorsions dans les formulations sont délibérées. Ces formulations délibérément imprécises permettent à l’auditeur de décider lui-même du voyage qu’il entreprend. Le but est de le mettre en état de transe, afin de l’aider à accéder à ses ressources intérieures.

	Vous trouverez ci-dessous quelques exemples de formulations pour l’application du modèle Milton.

	 


Généralisation 

	Les généralisations peuvent être utilisées délibérément pour laisser l’auditeur décider lui-même de ce qui, pour lui, est « tout » ou « rien ».

	 

	Exemples :

	Lâchez tout ce qui vous rend tendu – c’est à vous de décider ce qui cause votre tension.

	Vous avez toujours su que toutes les options s’offraient à vous – vous pouvez décider vous-même quelles sont vos options.

	Il est bon de se détendre – la règle est présentée comme universelle. Vous pouvez l’accepter et décider de la manière dont vous voulez vous détendre.

	Vous pouvez vous permettre de lâcher prise – les mots de possibilité vous donnent une marge de manœuvre pour décider.

	 

	Omission

	Les omissions peuvent elles aussi être utiles pour déclencher certains souvenirs ou perceptions chez l’auditeur. En omettant – c’est-à-dire en effaçant – des détails, l’auditeur est amené à donner au message sa propre signification et à déclencher en lui certaines émotions.

	 

	Exemples :

	Tout le monde peut aimer, et personne ne vit l’amour comme vous – vous aussi, vous pouvez aimer. Vous décidez comment vous aimez.

	Vous vous sentez plus léger – la comparaison est omise, vous pouvez vous-même sentir la différence dans votre état.

	Quelque chose en vous s’agite – la référence est omise. Vous pouvez décider vous-même de ce qui se passe exactement en vous.

	Vous remarquez que quelque chose change – les verbes sont omis. Vous pouvez percevoir par vous-même ce que vous remarquez et comment les changements se produisent.

	Vos expériences vous renforceront – le substantif est omis. Vous seul connaissez vos expériences et pouvez-vous référer à ce qui vous vient à l’esprit en premier lieu.

	 

	Distorsion 

	Les distorsions peuvent être utilisées dans le modèle Milton pour déclencher certains fantasmes chez l’auditeur. En évoquant un fantasme, on peut observer les expressions faciales et les gestes de l’auditeur et les utiliser pour la calibration. Ainsi, afin de comprendre les perceptions de votre interlocuteur et de construire un rapport, l’utilisation consciente de distorsions peut vous aider à déclencher certains états chez l’auditeur.

	 

	Exemples :

	Détendez-vous complètement. Laissez-vous aller. Vous verrez peut-être quelque chose d’intéressant sous vos yeux. L’idée ici est de susciter un fantasme. La formulation est non spécifique et vous êtes libre de décider quelles sont les choses intéressantes, le cas échéant, qui apparaissent dans votre esprit. Le fantasme peut déclencher en vous un état à la fois négatif et positif.

	Peut-être vous demandez-vous où ce voyage va vous mener. – Il s’agit d’induire en vous un fantasme, dans lequel il vous appartient entièrement de décider de la direction que prendra le voyage.

	Le fait de savoir que vous êtes sur la bonne voie est censé vous aider – Ici, un lien de cause à effet est formulé, ce qui vous laisse encore de nombreuses possibilités d’interprétation.

	Puisque vous êtes détendu, vous pouvez vous laisser aller. – Là encore, une hypothèse est faite sur la relation de cause à effet. Ces formulations sont particulièrement utiles lorsque l’orateur et l’auditeur ont déjà établi un rapport. L’orateur peut utiliser ces formulations pour commencer à guider le client dans la conversation et la transe (leading).

	Quelle partie du corps voulez-vous détendre en premier? – Ici, on suppose que vous commencez tout d’abord à vous détendre. La possibilité de ne rien relâcher est supprimée. Vous avez la liberté de décider par où vous voulez commencer.

	 

	Application 

	Le modèle Milton n’est pas seulement utilisé en thérapie. Dans la vente aussi, des formulations non spécifiques peuvent être plus utiles que des mots concrets. Le vendeur ne peut pas savoir à l’avance à quelles descriptions spécifiques le client répondra. On utilise des généralisations et des omissions dans les formulations pour influer sur l’intérieur du client. Le client peut se faire sa propre idée du produit en attribuant inconsciemment un sens aux mots non spécifiques.

	 

	Exemple :

	Imaginez le vendeur d’un ordinateur.

	« Personne n’aura de problèmes pour le faire fonctionner. » – Cette généralisation montre que vous aussi, vous apprécierez la facilité d’utilisation de l’appareil.

	« Vous remarquerez le nouveau design spécial. » – Si l’adjectif « spécial » est omis, cela vous laisse la possibilité d’imaginer les façons dont cette spécificité sera perceptible.

	
RÉsolution des conflits 

	Positions de perception 1-2-3 

	En particulier dans les situations de conflit, nous sommes limités dans notre perspective par notre expérience individuelle, nos émotions et nos expériences. Il nous est difficile de prendre le point de vue de l’autre personne et il semble impossible de trouver une solution commune. En violant le métamodèle (voir : « Communication » – « Métamodèle du langage »), les deux parties au conflit omettent, généralisent et déforment des informations.

	Dans cette section, vous apprendrez à adopter différentes positions perceptuelles afin d’évaluer la situation du point de vue de votre interlocuteur et d’un point de vue neutre (méta-perspective). En adoptant ces positions, vous devriez acquérir de nouvelles perspectives et de nouveaux points de vue sur la situation.

	Les positions perceptuelles 1-2-3 sont composées de la première position, de la deuxième position et de la position méta.

	 

	Première position (soi)

	Vous voyez le monde de vos propres yeux. Si vous décrivez maintenant la situation de votre propre point de vue, il est difficile de distinguer la réalité de votre évaluation personnelle. Les personnes qui persistent trop dans cette position sont souvent égoïstes.

	 

	Deuxième position (l’autre)

	Dans cette position, vous essayez de prendre complètement en compte le point de vue de l’autre personne. Si vous êtes doué pour voir le monde à travers les yeux de quelqu’un d’autre et que vous avez peu de mal à comprendre ses intentions, ses évaluations et ses sentiments, vous avez un fort sentiment d’empathie. Les personnes qui adoptent principalement le point de vue des autres peuvent être plus susceptibles de négliger leurs propres désirs.

	 

	Méta-position

	Cette position est une construction mentale qui permet de voir une situation de l’extérieur, pour ainsi dire. Vous vous glissez dans le rôle d’une personne impartiale qui peut reconnaître les deux positions. Toute évaluation est à éviter ici. Vous pouvez vous imaginer en train d’écrire un texte factuel sur le conflit, dans lequel toutes les opinions et tous les sentiments personnels sont déplacés.

	 

	Pratique :

	
		Prenez la méta-position. Regardez-vous et regardez votre interlocuteur de l’extérieur. Observez la posture, les expressions faciales et les gestes des deux. Écoutez la conversation. Reconnaissez-vous les émotions et les intentions des deux parties?



	 

	
		Rappelez-vous un conflit.



	 

	
		Prenez la première position. Observez la position du conflit de vos propres yeux. Que voyez-vous, qu’entendez-vous ou que sentez-vous? Que pensez-vous de la situation? Quelles sont les émotions prédominantes?



	 

	
		Maintenant, prenez la position de l’autre. Observez-vous vous-même à travers les yeux de votre interlocuteur. Percevez la situation avec ses modalités sensorielles. Écoutez vos propres mots avec ses oreilles. Dites ce que votre interlocuteur a dit. Bougez exactement comme il le fait.



	 

	
		Après ces étapes, vous devriez déjà avoir acquis de nouvelles connaissances sur le conflit. Vous avez identifié les intentions de chacun ou les paroles qui ont pu être blessantes de part et d’autre.



	 

	
		Revenez à la première position et ajustez votre comportement en fonction de ce que vous avez appris. Peut-être dites-vous des mots différents ou contrôlez-vous mieux votre langage corporel?



	 

	
		Passez à la deuxième position et réévaluez le conflit à travers les yeux de votre interlocuteur. Quelque chose a-t-il changé? Donneriez-vous des réponses différentes maintenant? Comment vous sentez-vous maintenant?



	 

	
		Passez en revue toutes les positions jusqu’à ce que vous soyez satisfait du résultat.



	 

	
		Testez votre résultat de manière concrète à la prochaine occasion.



	 

	Là encore, les ancrages au sol sont très utiles pour représenter les différentes positions. Si vous vous retrouvez dans un conflit à l’avenir, essayez de prendre consciemment le temps d’adopter les différentes positions perceptuelles afin de résoudre ce conflit le plus rapidement possible.

	 


Techniques de résolution de problèmes 

	L’ANCRAGE

	E


	n PNL, l’ancrage est le conditionnement conscient d’un sentiment à un certain stimulus. Ce stimulus est alors suffisant pour déclencher un sentiment positif dans une situation. Avec l’ancrage, un sentiment est stocké, qui peut être évoqué à nouveau à tout moment par ce stimulus. Grâce à cette technique de PNL, vous apprenez à utiliser vos propres ressources pour vous aider vous-même.

	L’ancrage dans la PNL est un stimulus externe qui suscite toujours les mêmes sentiments. Cette réaction à un certain stimulus a été apprise, comme par exemple le fait que l’on devient automatiquement triste ou heureux en écoutant une chanson.

	L’ancrage s’appuie sur le principe du conditionnement classique et l’utilise pour nous fournir un outil qui peut modifier notre état émotionnel à tout moment.

	L’exemple le plus célèbre de conditionnement classique est le chien de Pavlov. Le physiologiste Ivan Petrovitch Pavlov a découvert que la fourniture de nourriture faisait saliver un chien. Ici, la nourriture était le stimulus dit inconditionnel (= un stimulus qui, sans apprentissage, provoque une réaction) et la salivation était une réaction inconditionnelle (= une réaction innée qui est déclenchée par le stimulus inconditionnel). En faisant sonner une cloche chaque fois qu’il fournissait de la nourriture au chien, Pavlov a constaté qu’après un certain temps, le son était suffisant pour provoquer sa salivation. La cloche était initialement un stimulus neutre (= un stimulus qui ne suscite pas de réponse spécifique) et est devenue un stimulus conditionnel (= un stimulus qui entraîne une réponse après couplage) par la présentation simultanée d’un stimulus inconditionnel.

	Dans l’ancrage, un stimulus neutre est également utilisé et couplé à une mémoire afin de déclencher cette mémoire. La mémoire est donc une réaction conditionnelle (= une réaction apprise suite à un stimulus conditionnel).

	 

	Mettre en place un ancrage

	Mettre en place un ancrage, c’est coupler consciemment un stimulus avec une réponse. Une ancre peut représenter un stimulus provenant de n’importe lequel de nos canaux de perception. Toute perception sensorielle, telle qu’un toucher, une chanson, un goût ou une odeur, peut être utilisée pour mettre en place un ancrage.

	Comme pour le conditionnement classique, il y a certains aspects à prendre en compte lors de l’ancrage. Par exemple, le timing joue un rôle essentiel ainsi que l’intensité et la pureté des sentiments/de l’état, la précision de la répétition et le caractère unique de l’ancre.

	 

	Pratique :

	
		Un souvenir intense



	Souvenez-vous intensément d’une expérience qui vous rend heureux. Assurez-vous que la réaction, c’est-à-dire vos sentiments, sont purs. Cela signifie que le souvenir ne déclenche que des sentiments positifs en vous et qu’aucun autre souvenir ne surgit qui pourrait provoquer une réaction différente.

	 

	
		Des sentiments intenses



	Plongez-vous profondément dans ce souvenir. Imaginez la situation de manière aussi détaillée que possible. Vous pouvez également faire appel consciemment à vos systèmes de représentation pour rappeler plus en détail votre perception sensorielle du moment. Remarquez-vous que vos sentiments deviennent de plus en plus forts?

	
		Placer un ancrage juste avant le point culminant



	Juste avant d’atteindre le sommet de votre réaction – c’est-à-dire juste avant que le souvenir et les sentiments associés soient les plus forts – placez un ancrage. Il peut s’agir, par exemple, d’une chanson que vous passez ou d’une certaine partie de votre corps que vous touchez. Ce qui importe ici, c’est que le stimulus soit unique. Cela signifie qu’il ne doit pas s’agir d’un stimulus qui se produit régulièrement. Vous devez choisir un stimulus qui sera utilisé exclusivement pour cet ancrage afin qu’une réaction ne soit pas déclenchée involontairement dans votre vie quotidienne. Ne choisissez donc pas une chanson qui vous est familière ou qui figure dans votre playlist. Touchez-vous une partie du corps qui ne vous est pas familière et qui n’est pas normalement touchée.

	 

	
		Répétition précise



	Répétez les étapes 1 à 3 directement ou tout au long de votre journée. Veillez à toujours placer l’ancrage au bon moment, lorsque vos sentiments sont proches de leur apogée.

	 

	
		Tester l’ancrage



	Vous êtes dans une situation de tous les jours. Maintenant, vous répétez l’ancrage. C’est-à-dire que vous fixez consciemment le stimulus que vous avez utilisé comme point d’ancrage. Passez votre chanson d’ancrage ou touchez-vous sur la partie du corps que vous avez ancrée. Si l’ancrage a fonctionné, vous devriez maintenant déclencher le même souvenir et les sentiments associés. Si l’ancrage n’a pas fonctionné, cela peut être dû à différents aspects. Peut-être votre souvenir n’était-il pas assez intense? Quelle a été la force de vos émotions? Peut-être l’ancre n’a-t-elle pas été placée au bon moment? Le stimulus que vous vouliez ancrer était-il vraiment unique, ou peut-être se produit-il occasionnellement dans un contexte différent?

	Lorsque vous avez vérifié tous ces aspects, essayez à nouveau. Si vous avez constaté que le stimulus choisi n’était pas assez pur, vous pouvez également changer votre ancrage initial si nécessaire en reliant à présent le même souvenir à un autre stimulus.

	Pour que l’ancrage fonctionne, il est essentiel que le couplage stimulus-réponse soit répété à un moment précis. Soyez patient avec vous-même. Il faut un peu de pratique pour poser correctement une ancre.

	Lorsque vous arrivez au point où votre ancre fonctionne, vous pouvez l’utiliser pour transformer les sentiments négatifs en sentiments positifs. Vous êtes dans une entreprise en ce moment, vous pensez soudainement, sans le vouloir, à quelque chose de triste et vous déclenchez des sentiments incontrôlés en vous? Vous pouvez maintenant utiliser votre ancre pour déclencher une réaction positive.

	 

	Relier des ancrages

	Il peut arriver qu’une seule ancre ne suffise pas pour agir sur un état fortement négatif. Dans ce cas, l’état cible est trop éloigné de l’état initial, de sorte qu’il faut recourir à plusieurs ancres successivement pour obtenir la réaction souhaitée via des étapes intermédiaires.

	 

	
		Visualisez l’état initial – un sentiment très négatif – et l’état cible – un sentiment très positif. Mettez-vous seul dans la situation et identifiez les sentiments que vous ressentez. La liste figurant dans la section « Comment utiliser votre perception pour vous influencer positivement » (page 16) peut vous aider.



	Par exemple, le souvenir d’une rupture déclenche en vous des sentiments de nostalgie, de solitude et de perte. Votre état cible doit être un état de bonheur, de légèreté et d’optimisme.

	
		Essayez maintenant de passer des sentiments négatifs aux sentiments positifs en définissant pas à pas certains états intermédiaires.



	Un exemple : à partir d’un profond sentiment de tristesse, on peut passer à un sentiment de colère ou de déception un peu moins négatif. Il faut alors créer un sentiment d’excitation relativement neutre ou légèrement positif. Ensuite, il faut passer à un état d’espoir avant d’atteindre l’état d’optimisme et de bonheur visé.

	 

	
		Maintenant, pour chaque étape intermédiaire des états des sentiments, souvenez-vous d’une situation où vous avez ressenti la même chose.



	Un exemple est l’état 1 : vous vous souvenez de la façon dont votre partenaire a annulé un rendez-vous qui était très important pour vous. Vous étiez en colère et déçu. État 2 : vous vous étiez bien préparé pour un examen important. Vous étiez anxieux, mais aussi excité et vous vouliez montrer votre performance. État 3 : vous vous souvenez que vous avez postulé à de nombreux emplois et que vous avez finalement reçu une invitation à un entretien. Vous étiez enthousiaste et plein d’espoir. État cible : vous vous souvenez d’avoir reçu l’appel vous annonçant que vous aviez obtenu l’emploi de vos rêves. Vous êtes euphorique.

	 

	
		Mettez-vous dans l’état 1. Mettez-vous en situation, remarquez vos sentiments, laissez-vous aller. Lorsque vous êtes proche du maximum de vos émotions, mettez en place un ancrage. Par exemple, touchez l’articulation de votre petit doigt sur le côté.



	 

	
		Maintenant, mettez-vous dans l’état 2 aussi intensément.



	 

	
		Maintenant, touchez l’articulation de votre annulaire sur le côté.



	 

	
		Répétez l’étape 4 pour l’état 3 et touchez l’articulation de votre majeur.

		Répétez l’étape 4 pour votre état cible et touchez l’articulation de votre index.

		Répétez les étapes 4 à 7 autant de fois que vous le pouvez. Souvenez-vous que vos sentiments sont purs dans vos souvenirs, que vous placez les ancres précisément dans le temps, et que les ancres sont uniques.



	 

	
		Utilisez maintenant les ancres que vous avez placées l’une après l’autre. Est-ce qu’elles déclenchent les réactions souhaitées, est-ce que votre chaîne d’ancres a fonctionné?



	 

	
		Utilisez l’ancre pour l’état de sensation 1. Arrivez-vous à déclencher l’état cible?



	 

	
		Déclenchez maintenant votre état initial. Utilisez votre première ancre. Parvenez-vous à déclencher votre état cible? Si ce n’est pas le cas, répétez les étapes 9 et 10.



	 

	Vous pouvez faire le même exercice avec une autre personne en étant responsable de la mise en place d’un ancrage. Pour ce faire, la personne doit se mettre dans ses propres souvenirs et états émotionnels. Le moment venu, touchez la personne et mettez en place les ancres.

	 

	Écraser une ancre

	Les ancres placées n’améliorent pas toujours votre état émotionnel. Certains stimuli peuvent déclencher en vous des réactions indésirables parce qu’ils ont été ancrés inconsciemment en lien avec une expérience négative. Vous pouvez neutraliser ces ancres en les associant à d’autres situations. Par exemple, l’odeur d’un parfum vous rappelle la perte douloureuse d’un être cher.

	
		Souvenez-vous d’une expérience positive. Par exemple, il peut s’agir de vos dernières vacances.



	 

	
		Rappelez-vous l’ancrage et laissez tout d’abord venir le souvenir négatif. Par exemple, vaporisez sur un chiffon le parfum dont l’odeur déclenche en vous la tristesse et sentez-le encore et encore.



	 

	
		Ne vous arrêtez pas de sentir le parfum. Posez-vous maintenant les questions suivantes : où étiez-vous en vacances la dernière fois? Quel était le temps? Qu’avez-vous fait? Pendant que vous vous remettez dans la situation, mettez en place l’ancre encore et encore.



	 

	
		L’ancre devrait maintenant évoquer la situation de vos vacances. Si ce n’est pas le cas, répétez l’étape 3.



	 

	Ancrage au sol 

	Une expérience émotionnelle ne doit pas nécessairement être représentée par le toucher de son propre corps. Un endroit sur le sol, qui est peut-être même marqué par un morceau de papier, peut également servir d’ancrage. L’ancre au sol est – tout comme un contact du corps – une ancre kinesthésique, mais elle est représentée par le contact du corps avec le sol.

	Vous pouvez associer cet ancrage au sol à un souvenir positif. Pour vous ancrer lorsque vous êtes dans une situation stressante ou revivez un souvenir négatif, un ancrage au sol peut être utilisé pour évoquer ce souvenir positif. L’ancrage au sol offre également un avantage particulier pour « enchaîner les ancres » lorsqu’elles sont représentées par des marqueurs au sol. Il est ainsi plus facile de maintenir la séquence correcte des états intermédiaires. Souvent, les ancrages au sol sont plus forts que les contacts, car vous utilisez des modalités de perception uniques. Un contact sur le corps peut être plus courant que le fait d’entrer consciemment dans un endroit très spécifique de l’espace.

	Pour renforcer encore l’ancrage au sol, vous pouvez lui donner un nom et écrire ce terme sur le morceau de papier posé sur le sol.

	Les ancrages au sol ne sont pas utilisés seulement pour se mettre dans un état cible particulier. Ils peuvent également être utiles pour visualiser la chronologie des événements qui vous mèneront à votre objectif (voir la section « Travail sur la chronologie », à partir de la page 59).

	Vous pourrez également utiliser l’ancrage au sol encore et encore dans d’autres techniques de PNL pour représenter des objectifs, pour donner à des situations un nouveau contexte ou pour rompre des habitudes problématiques.

	
La technique du Swish 

	Nombreuses sont les personnes qui ont beaucoup de mal à se défaire de leurs habitudes compulsives. Un comportement compulsif est caractérisé par une action récurrente qui est causée par une impulsion incontrôlée.

	Si vous avez un comportement compulsif que vous essayez de changer depuis un certain temps, la technique Swish peut vous aider. La technique Swish est un outil de la PNL qui aide à se débarrasser de ses habitudes indésirables et à renforcer la motivation à adopter de nouveaux modèles de comportement.

	« Swish » évoque ici le son du glissement qui se produit lorsque deux choses se déplacent rapidement l’une devant l’autre. Avec cette technique, l’image de l’habitude dont vous voulez vous débarrasser passe devant l’image qui montre le comportement souhaité, de sorte que votre objectif glisse au premier plan.

	Le glissement est basé sur votre imagination visuelle. Les techniques de prise de conscience de votre propre perception de la section « Entraînez votre propre perception » (à partir de la page 12) sont utilisées ici. En particulier, les sous-modalités de la couleur, de la luminosité et de la distance jouent un rôle majeur.

	Pratique :

	
		Quelle habitude compulsive souhaitez-vous changer? Vous voulez arrêter de fumer quand vous êtes nerveux? Vous voulez arrêter de vous ronger les ongles? Voulez-vous arrêter de vérifier si vous avez bien rangé vos clés vingt fois avant de quitter l’appartement?



	 

	
		Quel comportement précède directement votre mauvaise habitude? Dans le cas d’un ongle rongé, c’est peut-être votre main que vous portez à votre bouche. Fermez les yeux. Imaginez ce comportement comme une image. Vous devez imaginer cette image initiale de votre propre point de vue, c’est-à-dire que vous ne voyez pas votre tête, mais seulement la main qui se dirige vers votre bouche.



	 

	
		Il faut maintenant une image cible. Cette image doit être très attirante pour vous et vous représenter comme quelqu’un qui n’aurait jamais un comportement aussi négatif. Par exemple, vous pouvez vous imaginer lors d’un entretien d’embauche. Vous êtes habillée élégamment et vous voulez convaincre les gens de votre valeur pour obtenir l’emploi de vos rêves. Dans cette situation, vous ne sortiriez jamais une cigarette pour fumer, vous ronger les ongles ou même boire une bière. La situation ne peut en aucun cas permettre votre mauvaise habitude. Dans cette image cible, vous vous voyez vous-même – c’est-à-dire du point de vue d’une personne extérieure. Cela signifie que l’image cible est dissociée.



	 

	
		Visualisez maintenant votre image source dans votre esprit. Placez votre image cible très petite dans le coin supérieur de votre image source. Imaginez d’abord votre image source claire et en couleur et votre image cible floue et éloignée.



	 

	
		Maintenant, échangez les positions de vos images. Votre image cible devient plus grande et plus lumineuse alors que votre image source se rétrécit et s’assombrit. Votre image source perd de la couleur et devient de plus en plus floue jusqu’à ce que votre image cible brille en grand et en couleur devant vous et que votre image source se trouve dans un petit coin. Dans votre esprit, cela doit être comme si l’une des images chassait l’autre.



	 

	
		Regardez l’image cible pendant un instant. Ensuite, ouvrez les yeux et étirez-vous une fois. Ce faisant, vous interrompez votre imagination. En PNL, cela s’appelle un séparateur. Ceci a pour but d’éviter une boucle sans fin de vos souvenirs. Vous pouvez donc commencer le cycle suivant après une courte pause.



	 

	
		Répétez les étapes 4 à 6 plusieurs fois.



	 

	
		Maintenant, testez si la technique a réussi. Imaginez votre image initiale. Si vous ne parvenez pas à conserver cette image mais adoptez automatiquement l’image cible, vous avez réussi.



	 

	Cette technique est adaptée aux comportements compulsifs, dont vous voulez absolument vous défaire dans n’importe quelle situation. Si vous prenez consciemment une décision – par exemple, que vous souhaitez boire de l’alcool maintenant –, alors cette technique n’est pas adaptée. Pour de telles habitudes, vous pouvez essayer la technique de recadrage en six étapes.

	L’utilisation d’un ancrage au sol convient également pour l’exercice ci-dessus (page 45). Pour votre comportement problématique ainsi que pour votre image cible, vous pouvez utiliser deux points sur le sol qui sont proches l’un de l’autre. Si vous effectuez maintenant l’étape 5 de la technique de Swish, vous pouvez agrandir l’image de votre cible en atteignant son ancrage au sol en une seule étape rapide. 

	
Recadrage en six ÉTAPES 

	Outre les habitudes compulsives, telles que se ronger les ongles, il existe également des comportements indésirables, voire nuisibles, dont vous voulez vous débarrasser et d’autres que vous voulez acquérir.

	Souvent, une personne ne fait qu’une ou quelques tentatives pour, par exemple, arrêter de fumer, manger plus sainement, faire de l’exercice, etc. avant de flancher à nouveau et de retomber dans ses anciens schémas de comportement. Le comportement ne doit pas nécessairement être évident de l’extérieur, comme le fait de fumer ; de nombreuses personnes adoptent des comportements toxiques qui se manifestent dans la façon dont elles gèrent leurs émotions ou communiquent avec les autres. Il peut s’agir, par exemple, d’une attitude fermée à l’égard des amis. La personne a des inhibitions quant à l’expression de ses sentiments, de sorte que ses amis ne peuvent pas l’aider.

	Le recadrage en six étapes est un programme en six étapes pour se débarrasser de comportements habituels ou acquérir de nouvelles habitudes.

	Si vous n’avez aucun mal à changer vos habitudes, alors vous n’avez pas besoin de cette technique.

	 

	Pratique :

	
		Essayez de personnifier votre mauvaise habitude. Imaginez une personne qui illustre votre comportement. Donnez-lui un nom.



	 

	
		Maintenant, vous accueillez votre habitude comme un vieil ami. Cette étape est difficile pour beaucoup, car l’image de leur comportement est, bien sûr, très négativement chargée. Néanmoins, il est important que vous acceptiez d’abord ce dont vous voulez vous débarrasser. Imaginez la boisson, qui peut être une femme aux cheveux hirsutes nommée Ellie, se tenant devant vous. Visualisez les détails de cette personne.

		L’une des hypothèses de base de la PNL est la suivante : tout comportement a une fonction positive dans un contexte donné. Prenez conscience de ce que cela pourrait être dans vos habitudes. Prenez conscience de l’intention positive qui se cache derrière votre comportement en interrogeant votre interlocuteur – Ellie – à ce sujet. Quelle est l’intention positive derrière la consommation d’alcool? Peut-être que cela vous rend plus détendu? Ou parce que beaucoup de vos amis aiment boire de l’alcool et que cela vous rend plus sociable? Prenez conscience de l’importance de cette intention dans sa fonction.



	 

	
		Maintenant, demandez à Ellie : « Seriez-vous prête à abandonner cette habitude si un autre comportement remplissait la même fonction et seriez-vous prête à l’essayer pendant un certain temps? » Dans la plupart des cas, la réponse sera quelque chose comme : « Bien que je ne pense pas qu’une autre habitude serve exactement le même but, si c’était le cas, je serais prête à l’essayer. »



	 

	
		Soyez maintenant créatif et imaginez une personne suggérant d’autres comportements qui rempliraient la même fonction. Si votre intention derrière la consommation d’alcool est d’être plus détendue et plus sociable, peut-être que d’autres comportements pourraient donner le même résultat? Peut-être pouvez-vous vous approcher d’une personne sans un verre de vin à la main, ou bien danser sur votre chanson préférée lors d’une fête?

		Aussi, demandez-vous si cet autre comportement est économique pour vous? Faites un examen de conscience et voyez si une autre partie de vous pourrait avoir une objection à cette nouvelle habitude. Sinon, pouvez-vous essayer ce nouveau comportement pendant quelques semaines à la place de votre ancienne habitude? 



	
Recadrage 

	Le reframing, est une technique de PNL qui est une meilleure variation du concept « tirer le meilleur parti ». Reframing signifie « recadrer » ou « donner un nouveau cadre » à quelque chose. Vous changez le cadre d’une situation problématique et influencez ainsi vos sentiments.

	Après avoir déjà analysé s’il est possible de changer quelque chose en vous, vous risquez de vous retrouver dans une impasse. Tout n’est pas influencé que par vous-même. Vous ne pouvez pas toujours modifier les facteurs externes, comme le comportement des autres. Que devez-vous faire dans une telle situation? Que se passe-t-il si votre partenaire vous quitte? Que faire si vous perdez votre emploi? Changer votre propre comportement ne vous aidera pas ici. Dans de telles situations, la seule chose que vous pouvez faire est de changer votre attitude. C’est là que les hypothèses de base de la PNL entrent à nouveau en jeu : « chaque personne porte en elle toutes les ressources nécessaires à la réalisation de son objectif » et « chaque comportement a un sens dans un contexte donné ». Ici, cela signifie que l’on peut trouver quelque chose de positif dans n’importe quelle situation, aussi petite soit-elle. Vous portez vous-même en vous les ressources pour découvrir ce côté positif.

	Exemple : votre partenaire a rompu avec vous après une longue relation. Vous êtes dévasté, rien ne peut vous remonter le moral.

	Pratique :

	
		Lorsque vous avez atteint une certaine distance émotionnelle par rapport à la situation, demandez-vous : quels sont les effets positifs de la situation sur ma vie? Peut-être avez-vous plus d’espace pour vous occuper de votre propre développement personnel ou avez-vous plus de temps pour vos amis?



	 

	
		Si vous ne trouvez rien de positif, demandez-vous : que diraient mes amis les plus proches ou ma famille? Peut-être que votre meilleur ami vous dirait quelque chose comme : « Tu as toujours voulu voyager. XY ne se mettra pas en travers de ton chemin maintenant » ou « Vous avez toujours eu des intérêts différents. Maintenant, tu peux utiliser ce temps pour tes loisirs ».



	Un autre exemple : vous avez été licencié, vous êtes sans emploi. Vous avez peur, vous êtes désespéré.

	 

	
		Quel nouveau cadre pouvez-vous donner à la situation? Peut-être que vous n’aviez pas prévu de faire le même travail pour toujours de toute façon? C’est votre chance pour un nouveau départ!



	 

	
		Vous ne trouvez rien de positif? Que dirait votre mère? Peut-être peut-elle se rappeler que vous aviez certains intérêts que vous ne poursuiviez plus parce que vous étiez si occupé par votre travail? Vous pouvez maintenant chercher quelque chose de nouveau qui correspond beaucoup mieux à vos idées!



	 

	Les ancrages au sol peuvent également être utilisés pour le recadrage. Pour ce faire, il convient d’ancrer votre situation problématique et de la superposer en mettant de plus en plus en évidence les aspects positifs de cette expérience.

	
Physiologie 

	À tout moment, notre humeur est influencée par deux facteurs :

	Facteur 1 : la représentation interne du monde extérieur – c’est-à-dire la façon dont vous interprétez la réalité.

	Facteur 2 : la physiologie – c’est-à-dire la façon dont vous bougez et respirez, la posture que vous avez actuellement, etc.

	Ces deux facteurs influencent notre système nerveux, et donc nos états émotionnels.

	Les processus de notre corps peuvent nous donner des informations sur notre état émotionnel. Cela signifie que certains états physiques peuvent être influencés par nos sentiments.

	Notre physiologie comprend tous les états physiques, qui sont reconnaissables de l’extérieur. Elle se manifeste, par exemple, dans notre respiration, la couleur de notre visage, la tension musculaire, la posture, la production de sueur ou les mouvements inconscients. Dans nos yeux, elle est indiquée par la direction du regard, le réflexe de la paupière, la taille et l’humidité ; dans notre voix, par la hauteur et le volume. L’état physiologique qui apparaît lorsque nous sommes dans un état émotionnel désagréable est appelée physiologie du problème en PNL. La physiologie cible est celle que nous montrons lorsque nous sommes satisfaits, heureux ou détendus. Par exemple, si vous êtes bloqué dans la circulation et que vous devez être à l’heure pour un rendez-vous important, votre état physiologique pourrait ressembler à ceci : vos mains sont crispées sur le volant, votre corps est penché en avant et votre regard est fixe. Dans une autre situation, vous êtes en train de manger une glace avec votre meilleur ami, vous êtes bien à l’heure, il fait beau, vous êtes heureux. Dans cet état émotionnel, la physiologie cible peut se manifester comme suit : vous êtes détendu contre le dossier du siège. Vos mains tiennent le volant sans serrer.

	Inversement, il est possible de modifier notre état physique de telle sorte qu’il influence notre état émotionnel. L’interaction entre l’état physique et l’état émotionnel repose sur l’hypothèse de base selon laquelle le corps et l’esprit sont étroitement liés.

	Cette hypothèse peut être utilisée pour influencer spécifiquement l’état émotionnel actuel à travers notre physiologie.

	Un exemple : vous êtes sur le point de donner une conférence importante devant toute votre équipe ainsi que devant votre superviseur ou votre professeur.

	 

	Pratique :

	
		La physiologie du problème : imaginez que vous n’êtes pas préparé. Mettez-vous dans la position où vous présentez votre exposé devant tout le monde et vous bredouillez constamment, ne savez pas ce que vous voulez dire et n’avez pas de réponses aux nombreuses questions. Lorsque vous vous êtes mis dans cet état et que vous êtes sur le point d’atteindre votre pic émotionnel, faites attention à votre état physiologique. Comment vous tenez-vous les mains? Votre visage est-il détendu? Avez-vous chaud ou froid? Vous avez les mains moites? Vous avez induit tous ces paramètres physiologiques par votre état émotionnel.



	 

	
		La physiologie cible : imaginez maintenant que vous êtes très bien préparé. Vous savez tout sur votre sujet, vous êtes l’expert. Vous avez examiné chaque détail du sujet et vous savez que vous pouvez répondre parfaitement à chaque question. Faites maintenant attention à votre état physiologique. Êtes-vous assis ou debout? Vos mains sont-elles ouvertes ou fermées? Comment sont votre respiration et vos battements de cœur?



	 

	Comme il peut être difficile de se mettre en situation tout en se concentrant sur son propre état physique, vous pouvez demander l’aide de quelqu’un. Cette personne peut maintenant décrire la situation ci-dessus ou toute autre situation. Votre tâche consiste uniquement à vous mettre dans la situation du mieux que vous pouvez. Votre interlocuteur peut désormais observer votre physiologie de l’extérieur. Il est souvent plus facile de remarquer les différences minimes dans les expressions faciales, la posture ou la respiration des autres que de soi-même.

	Cette méthode est beaucoup utilisée en thérapie. À quoi ressemble un patient lorsqu’il est agité à l’intérieur? Comment sa posture change-t-elle, ses mouvements oculaires, etc. En induisant la physiologie du problème, un thérapeute peut voir comment ses patients répondent physiquement et individuellement à des états de problèmes internes. En induisant une physiologie cible, un thérapeute peut à son tour reconnaître comment l’état cible interne individuel de ses patients se manifeste dans leurs paramètres physiologiques. Cet état physique peut être mémorisé et ré-induit par un thérapeute pour suivre les progrès de ses patients. Si un exercice thérapeutique a été couronné de succès, le patient montrera son état physiologique cible. Pour mieux adapter la physiologie du patient à sa mémoire, le thérapeute peut également utiliser des ancrages au sol. Il est ainsi plus facile de savoir pour quelle mémoire le patient présente une certaine physiologie.

	Un état physique important, qui se situe entre l’état problématique et l’état cible, est l’état ressource. Il peut être évoqué si quelqu’un ne parvient pas à induire directement son état cible. Grâce à des postures corporelles, des expressions faciales et des gestes ciblés, il est possible de mener pas à pas vers l’état cible.

	Vous pouvez répéter l’exercice ci-dessus plusieurs fois ou utiliser d’autres situations positives et négatives pour connaître votre problème et votre physiologie cible. Utilisez également les situations que vous avez vécues ou que vous pourriez vivre à l’avenir. Il est important d’avoir un rapport avec la réalité pour évoquer votre véritable état physique. Par-dessus tout, il est essentiel que vous soyez conscient de votre physiologie cible individuelle pour qu’elle puisse vous servir dans votre vie quotidienne. Si vous savez exactement qu’un état émotionnel détendu et satisfait affecte votre état physique d’une certaine manière, vous pouvez adopter activement cet état afin d’induire inversement l’état émotionnel correspondant.

	 

	Exercice – application dans la vie quotidienne :

	
		Vous êtes maintenant dans une situation tendue et stressante. Vous venez peut-être de recevoir une date limite pour une mission. Lorsque vous remarquez que vous vous sentez stressé, prenez conscience de votre physiologie. Comment êtes-vous assis en ce moment? Comment vous tenez-vous les mains?



	 

	
		Maintenant, souvenez-vous de votre physiologie cible. Asseyez-vous bien droit. Ouvrez les paumes de vos mains. Placez vos mains sur vos genoux sans les serrer. Respirez lentement et régulièrement. Détendez vos muscles faciaux.



	 

	
		Restez dans votre physiologie cible jusqu’à ce que vous remarquiez un changement dans votre façon de vous sentir. 



	
La technologie du diamant 

	Comme vous l’avez déjà appris dans le recadrage, il n’est pas toujours nécessaire de résoudre les problèmes. Souvent, il est déjà utile d’envisager les problèmes sous un autre angle. Dans la technique du diamant, votre problème n’est pas résolu, mais il est résolu en acquérant une compréhension différente du problème. La technique du diamant est donc une forme particulière de recadrage.

	Imaginez maintenant le problème et son objectif dans une boîte. Résoudre le problème signifierait parcourir le chemin du problème au but dans cette boîte. Pour résoudre le problème, il faudrait sortir de la boîte.

	La technique du diamant est composée de deux niveaux. Le niveau 1 traite des points communs entre le problème et l’objectif, et de tout ce qui n’est ni un problème ni un objectif. Le niveau 2 ajoute les opportunités et les obstacles qui découlent des différentes perspectives.

	 

	Pratique :

	
		Imaginez un problème et le but correspondant. Par exemple, le problème est que vous perdez quelque chose et l’objectif est de le garder.



	 

	
		Pouvez-vous atteindre l’objectif? Que pouvez-vous faire pour atteindre l’objectif? Que se passerait-il si vous atteigniez l’objectif?



	 

	
		Considérez le problème et l’objectif comme des phrases qui se font face. Par exemple, « je perds mon portefeuille » et « je garde mon portefeuille ».



	 

	
		Qu’est-ce que votre problème et votre objectif ont en commun? Quel est le point commun entre perdre et garder? Par cette question, vous devez vous éloigner de votre problème et trouver des points communs généraux entre les phrases opposées. Par exemple, vous découvrez que perdre et conserver ont une chose en commun : ils présupposent la possession.



	 

	
		Maintenant, pour chacune de vos réponses, demandez-vous quelles opportunités cela vous donne. Que vous permet la possession? Qu’est-ce qu’elle empêche?



	La technique du diamant semble très abstraite au début, mais avec suffisamment de répétitions, vous pouvez réussir à vous distancier de votre problème grâce à cet exercice.

	
FAST PHOBIA

	Dans cette section, vous apprendrez l'une des techniques les plus célèbres et les plus réussies de la PNL : la technique Fast Phobia peut vous libérer de toute phobie en 20 à 30 minutes.

	Une phobie est une peur forte et irrationnelle de certains objets, situations, activités, personnes ou animaux. Les personnes souffrant d’une phobie possèdent la connaissance cognitive que leur phobie ne résulte pas d’une menace, mais elles ne peuvent pas empêcher leur réaction de peur à un stimulus particulier. Pour avoir une phobie, la personne doit générer des images fortes et dramatiques du stimulus particulier, qu’elle ne peut pas contrôler. La personne phobique n’est pas consciente de ces images internes, mais seulement de la réaction physique à un déclencheur connu.

	 

	Exemple – La phobie ancrée

	Les phobies peuvent avoir leur origine dans l’ancrage de la réponse à un stimulus une fois qu’elles ont été associées à une réaction dramatique à ce stimulus.

	Par exemple, un jour, enfant, vous avez vu un serpent dans la forêt et votre mère s’est mise à crier de panique. Le stimulus – c’est-à-dire le serpent – a maintenant été couplé à une réaction de panique et se développe en une phobie des serpents.

	 

	Exemple – La phobie apprise

	Cependant, les phobies peuvent aussi s’apprendre en observant des situations. Cela peut facilement se produire par le biais de films ou de vidéos effrayants. Par exemple, si vous voyez une vidéo d’une personne entrant dans la forêt, se faisant mordre par un serpent, et en mourant, l’image d’une forêt peut être ancrée dans la peur des serpents. Dans le futur, une forêt devient le déclencheur de votre phobie des serpents.

	La technique dite « Fast Phobia » est un exercice très efficace pour se débarrasser des phobies en peu de temps.

	Avant d’apprendre à vous débarrasser de votre phobie étape par étape dans l’exercice suivant, commencez d’abord par un bilan écologique. Posez-vous les questions suivantes :

	
	- Que se passerait-il si vous parveniez à vous débarrasser de votre phobie?

	- Y aurait-il des conséquences négatives si vous n’aviez plus cette phobie?



	 

	En règle générale, le fait de se débarrasser d’une phobie n’aura que des conséquences positives. Néanmoins, un contrôle écologique est utile avant toute technique de PNL afin de s’assurer que l’exercice en question ne peut vous apporter que des bénéfices.

	Remarque : si vous avez une très forte phobie, le prochain exercice ne doit être fait que sous la supervision d’un expert ou de votre thérapeute. Si vous vous sentez suffisamment sûr de vous, vous pouvez toujours demander à une personne de confiance d’être là. Cela peut vous donner la tranquillité d’esprit de savoir que la personne peut vous rassurer si votre réaction phobique est trop forte.

	 

	Pratique :

	
		Pensez au déclencheur de votre phobie. Mettez-vous dans cette situation si fortement qu’une réaction phobique se déclenche.



	 

	
		Maintenant, laissez la situation telle qu’elle est. Imaginez-vous au cinéma en train de regarder la même situation sur un écran dans un film en noir et blanc. Tout d’abord, imaginez le début de cette situation. Par exemple, vous voyez l’image d’une forêt devant vous. Vous savez que l’objet de votre phobie – par exemple, le serpent – se trouve à cet endroit.



	 

	
		Vous vous approchez maintenant de la situation critique. Ainsi, par exemple, vous faites les premiers pas dans la forêt. Pas à pas, vous vous approchez du serpent.



	 

	
		Lorsque vous atteignez le point critique, laissez le film intérieur jouer jusqu’à ce que vous atteigniez le pire moment.



	 

	
		Maintenant, arrêtez le film à ce point précis et créez un arrêt sur image. Ce peut être, par exemple, le moment où vous êtes mordu par le serpent. Vous vous regardez allongé sur le sol.



	 

	
		Entrez maintenant dans le film et voyez la situation de vos propres yeux. Ajoutez de la couleur et percevez la situation en détail.



	 

	
		Maintenant, laissez toute la situation se dérouler à l’envers jusqu’à ce que vous soyez à nouveau devant le point critique. Vous êtes à nouveau devant la forêt et vous êtes sur le point d’y entrer.



	 

	
		Répétez les étapes 2 à 7 environ cinq à dix fois.



	 

	
		Répétez maintenant l’étape 1 et vérifiez si la pensée du déclencheur déclenche toujours une réaction phobique chez vous. Si oui, répétez les étapes 2 à 7 plusieurs fois et testez à nouveau. Si non, testez votre réaction phobique dans la réalité à la prochaine occasion.





	

Techniques pour atteindre les objectifs 

	Méthode intelligente 

	L


	a situation suivante peut vous sembler familière : vous vous êtes fixé un objectif. Peut-être voulez-vous arrêter de fumer, perdre quelques kilos, manger plus sainement ou quelque chose de similaire. Très motivé, vous commencez à mettre en œuvre votre objectif. Mais après un court laps de temps, vous remarquez que votre motivation vous quitte et plus tôt que vous ne le pensiez, vous abandonnez.

	Avant de travailler à la mise en œuvre de vos objectifs et de déterminer quelle voie suivre et à quoi prêter attention, vous trouverez d’abord dans cette section une méthode de PNL pour la formulation de vos objectifs. Si un objectif n’est pas atteint, cela n’a souvent rien à voir avec l’objectif lui-même, mais avec un manque de motivation pour travailler à sa réalisation. Mais pourquoi ne sommes-nous pas motivés? En PNL, le pouvoir de la motivation dépend de la formulation des objectifs. Ceux-ci doivent être formulés de manière attrayante et réalisable afin d’aborder leur mise en œuvre avec motivation. La méthode SMART de la PNL résume tous les critères que la formulation d’un objectif doit remplir. SMART est l’acronyme de « Sense Specific » (sensoriel), « Measurable » (mesurable), « Attractive » (attractif), « Realist » (réaliste) et « Timed » (daté).

	 

	Sensoriel

	Dans le chapitre sur la perception, vous en avez déjà appris plus sur nos cinq sens : le visuel, l’auditif, le kinesthésique, l’olfactif et le gustatif. Vous devez maintenant saisir votre objectif avec tous vos sens. Imaginez donc que vous avez déjà atteint votre objectif : à quoi ressemble-t-il, à quoi ressemble le son, à quoi ressemble la sensation, à quoi ressemble l’odeur et quel est le goût? Pouvez-vous imaginer toutes ces modalités sensorielles? Si ce n’est pas le cas, c’est qu’il y a quelque chose qui ne va pas avec votre objectif. Peut-être qu’il n’est pas suffisamment précis et que vous ne savez même pas exactement ce que vous voulez accomplir? Si vous pouvez imaginer votre objectif en détail avec tous vos canaux de perception, votre objectif deviendra plus tangible et plus puissant, vous permettant de ressentir une plus grande motivation.

	 

	Mesurable

	Si vous avez défini votre objectif, vous devez également définir exactement comment mesurer le moment exact où vous l’aurez atteint. Ainsi, par exemple, si votre objectif est de réussir dans votre travail, demandez-vous : à quel point avez-vous réussi? Comment mesurer le succès? Si vous ne pouvez pas définir ce moment dans le temps, le moment où votre objectif est atteint reste incertain. Votre objectif n’est pas mesurable. Ainsi, par exemple, vous pourriez dire : « Mon but est de réussir dans mon travail. Cela signifie que j’ai atteint une position de leader très spécifique. » Et voilà, vous avez rendu votre objectif mesurable. Un exemple un peu plus explicite serait que vous voulez perdre du poids. Si vous ne définissez pas exactement la quantité de poids que vous voulez perdre, votre objectif n’est pas mesurable. La mesurabilité est un autre aspect qui contribue de manière significative à votre motivation.

	 

	Attractif

	L’attractivité de votre objectif comporte plusieurs aspects. Un aspect important est le chemin à suivre pour atteindre l’objectif. Si cela est très difficile et demande beaucoup de travail, il se peut que votre objectif soit trop exagéré et que vous soyez allé trop loin. Cela rend votre objectif beaucoup moins attrayant. Vous devriez également vous interroger régulièrement sur votre objectif : « Est-ce bien mon propre objectif? » « Est-ce que je veux au moins ça? » « Ai-je emprunté cet objectif à quelqu’un d’autre? » Il peut arriver que votre objectif se révèle être un objectif généralement accepté par la société, mais qui n’est pas le bon pour vous personnellement. Par exemple, votre objectif est d’acheter une maison avec votre mari « parce que c’est ce qui se fait ». Si vous réexaminez votre idée d’une vie heureuse, vous constaterez peut-être que vous ne voulez pas vous installer pour les 20 prochaines années et que vous préférez déménager d’un endroit à l’autre avec votre mari. Un objectif emprunté à un autre ne reste souvent pas attractif longtemps, car vous perdez très vite toute motivation.

	 

	Réaliste

	Le réalisme d’un objectif dépend de sa faisabilité et de votre conviction qu’il est possible de l’atteindre. La faisabilité peut signifier que vous avez besoin d’une certaine somme d’argent pour atteindre l’objectif ou que vous avez fixé un délai réaliste. Par exemple, il est assez irréaliste de passer de la base à un poste de direction en six mois. Dans ce cas, des objectifs intermédiaires plus modestes doivent être fixés afin de rendre votre objectif à nouveau réalisable. Enfin, il est important que vous soyez fermement convaincu que vous pouvez atteindre votre objectif. Aussi réaliste ou attrayant que soit votre objectif, si vous doutez de pouvoir le réaliser et que vous ne croyez pas pouvoir rassembler la force et la persévérance nécessaires, votre objectif deviendra irréaliste et vous abandonnerez tôt ou tard.

	 

	Limité dans le temps

	Un objectif bien défini a besoin d’un délai. Si vous avez un objectif attrayant, mesurable et réaliste, mais que vous ne précisez pas exactement quand vous voulez l’atteindre, votre motivation peut rapidement s’émousser. Une certaine pression est nécessaire pour maintenir votre motivation.

	Outre les aspects de la méthode SMART, il y a d’autres points que vous devez prendre en considération lorsque vous fixez et formulez vos objectifs.

	En général, la PNL parle de la bonne formulation d’un objectif. Il s’agit des aspects suivants :

	 

	Formulation positive

	Lorsque vous définissez votre objectif, il ne doit pas y avoir, au final, de négations ou de comparaisons. Cela signifie qu’une phrase comme « Je veux être meilleur que tel et tel » devrait être remplacée par « Je veux être juste un tel et un tel. » Il faut également éviter une phrase comme « Je ne veux plus faire telle ou telle chose. » Dites plutôt « Je veux faire telle ou telle chose. »

	 

	Précisé

	Cela inclut, entre autres, le contexte spécifique au sens, qui est décrit dans la méthode SMART. En outre, le contexte de votre objectif doit être précisé. Cela signifie que vous créez des définitions du lieu, du temps et des personnes qui définissent votre objectif. Votre objectif ne doit donc pas seulement être fixé dans le temps, mais vous devez aussi prévoir exactement où vous l’atteindrez et quelles personnes seront impliquées. En outre, vous définissez également quand, où et avec qui vous ne voulez PAS atteindre votre objectif.

	 

	Écologique

	Avant de commencer à planifier votre objectif, vous devez considérer non seulement les avantages que vous apportera votre objectif, mais aussi les coûts qui y sont associés. Le bilan écologique est une étape importante dans la détermination de votre objectif, car lorsqu’on fixe un objectif, il est facile de négliger les coûts, tant pour vous que pour votre environnement. Ainsi, des effets positifs et négatifs peuvent affecter votre système interne ainsi que le système externe, qui peut être composé par vos amis, votre famille ou même le marché du travail. Par conséquent, vous devez vous poser la question suivante : quel est l’impact de la réalisation d’un objectif sur le système externe et interne? Quelles seraient les conséquences négatives et positives de la réalisation de votre objectif?

	 

	Exemple :

	Par exemple, vous souhaitez travailler plus dur et plus longtemps pour pouvoir offrir davantage à votre famille. Cet objectif concerne davantage votre système externe, c’est-à-dire votre famille. La conséquence positive de votre objectif serait que vous pourriez financer de superbes vacances ou de nouveaux meubles ou jouets pour votre famille. Les conséquences négatives de votre objectif sont que vous devrez consacrer plus de temps et d’énergie à votre travail, ce qui vous manquera ensuite pour votre famille. Vous devez donc évaluer les coûts et les avantages pour votre système externe.

	 

	Pratique :

	
		Pensez à ce que vous avez voulu faire pendant un certain temps sans jamais vraiment y arriver. Prenez un stylo et un morceau de papier. Prenez quelques notes sur votre objectif.



	 

	
		Une fois que vous avez rassemblé suffisamment d’aspects de votre objectif, formulez-le de manière bien structurée, spécifique, mesurable, attrayante, réaliste et limitée dans le temps.



	Cela peut ressembler à ceci, par exemple : au moment x, je perdrai x kg. Je me sentirai en bonne santé. Je me regarderai dans le miroir et je penserai que je suis beau. Je me sentirai fier. Je serai plus attirant.

	 

	
		Accrochez le papier dans un endroit où vous pouvez le voir souvent.



	
TRAVAIL SUR LA LIGNE DU TEMPS 

	Une étape importante pour atteindre vos objectifs est de définir votre parcours étape par étape. Peut-être savez-vous exactement quels sont vos objectifs et travaillez-vous dans ce sens. Mais peut-être avez-vous parfois l’impression de vous égarer? Dans ces moments-là, pour retrouver une vision claire de vos prochaines étapes, il ne suffit souvent pas de définir vos objectifs. Ce qui manque, c’est de savoir où se situent vos objectifs, où vous vous situez vous-même et quelle est la distance qui sépare ces points.

	Pour savoir si vous êtes sur la bonne voie, vous pouvez utiliser la technique dite de la « ligne du temps », ou aussi « travail sur la ligne du temps ». Vous y apprenez à gérer le temps afin de pouvoir façonner votre avenir de manière à atteindre vos objectifs. Cette technique est basée sur la façon dont le temps est représenté dans notre cerveau. Le temps est perçu de manière très subjective par les gens, car il est appréhendé en fonction du contexte. Imaginez que vous manquez votre train d’une minute. Cette minute vous semble très précieuse. Pour un étudiant qui a échoué à son examen final, une année semble plus précieuse que pour quelqu’un d’autre. Ainsi, la valeur du temps change avec chaque expérience que nous avons. Lorsque nous imaginons des processus temporels, nous les voyons souvent dans l’espace comme des points dans notre esprit. Le travail sur la chronologie vise à relier ces points et à percevoir le temps qui les sépare comme très précieux, afin que les meilleurs changements puissent être apportés dans les plus brefs délais pour atteindre votre objectif.

	Dans l’exercice suivant, vous devez apprendre à imaginer spatialement votre passé, votre présent et les objectifs de votre avenir afin de reconnaître si vous êtes sur la bonne voie pour atteindre votre but. Ici aussi, les ancres au sol peuvent être posées à merveille afin de vivre encore plus intensément votre voyage dans le temps.

	Pratique :

	
		Si votre passé était un point dans l’espace, où serait-il? D’où vient votre objectif? Quand était-ce? Dans quelle situation de vie vous trouviez-vous à l’époque? Comment avez-vous défini vos objectifs à l’époque?



	 

	
		Si votre objectif était un point dans l’espace, où serait-il? Où se situe votre objectif dans le futur? Dans quelques semaines, quelques mois ou quelques années? Vos objectifs sont-ils toujours exactement les mêmes que ceux que vous avez définis au départ?



	 

	
		Imaginez maintenant simultanément l’origine comme un point dans votre passé et votre objectif comme un point dans votre avenir. Reliez ces deux points par une ligne droite.



	 

	
		Réfléchissez à présent de manière intuitive : où vous situez-vous en ce moment? Êtes-vous sur la ligne? Lequel des points est le plus proche? Vous êtes à côté de la ligne? À quelle distance de la ligne?



	Maintenant que vous avez déterminé où vous êtes sur la voie de votre objectif, vous pouvez utiliser ces connaissances pour apporter le plus de changements possibles dans les plus brefs délais. À cette fin, vous pouvez entrer des points supplémentaires entre vous et votre point cible, qui représentent vos objectifs intermédiaires.

	
La STRATÉGIE de Walt Disney 

	Dans l’introduction, vous avez déjà appris comment la programmation neurolinguistique a pris naissance. Trois scientifiques très performants ont été pris comme modèles, leurs comportements ont été étudiés et une stratégie a émergé, offrant une variété d’outils pour que chacun puisse également réussir.

	Cette section traite d’une technique de PNL qui porte le nom d’un des producteurs de films les plus célèbres et les plus couronnés de succès : Walt Disney. En enquêtant sur le secret de la réussite de Disney, on s’est rendu compte qu’il distingue trois étapes différentes dans la fixation des objectifs.

	La stratégie de Walt Disney est une technique pour atteindre des objectifs et des rêves. Ce simple « principe des trois étapes » vous montre la voie à suivre pour réaliser vos rêves.

	Il y a trois positions que vous devez adopter dans la définition de vos objectifs :

	Le rêveur imagine le but prononcé et exagéré. Il ne veut pas seulement posséder la maison sur l’île, il veut l’île entière.

	Le planificateur est responsable de la mise en œuvre et de l’organisation du rêve. Il recherche, calcule et planifie comment et si le rêve peut être rendu réalisable.

	Le critique constructif examine le résultat du planificateur et est très critique. Les petites choses doivent être reconsidérées, on a peut-être imaginé que les choses étaient plus faciles qu’elles ne le sont.

	Disney avait même une salle séparée pour chacune de ces positions, chacune avec un équipement différent qui pouvait soutenir la position respective dans son exécution. Pour cela, vous pouvez également marquer trois endroits différents dans une pièce ou utiliser trois objets pour visualiser les positions. Les ancrages au sol sont également excellents à utiliser ici.

	 

	Pratique :

	
		Déterminez vos objets. Par exemple, la position du rêveur peut être représentée par une image de ce que vous voulez accomplir ou par un sac de voyage. Le planificateur peut être visualisé par un carnet de notes ou un agenda. Le critique constructif pourrait avoir des objections financières? Prenez alors sa position avec votre portefeuille.



	 

	
		Prenez maintenant la position du rêveur et tenez l’objet associé.



	 

	
		Visualisez votre rêve. Visualisez tous les détails. Allez plus loin dans l’imagination. Soyez créatifs. N’hésitez pas à exagérer. Vous voulez être acteur? Pas de problème, vous deviendrez une star de cinéma populaire, gagnerez des sommes d’argent considérables et obtiendrez tous les rôles que vous voulez. Si vous avez du mal à être créatif, repensez à un moment de votre passé où vous étiez très créatif. Entrez dans le sentiment de ce souvenir et essayez de revivre la fantaisie de votre rêve.



	 

	
		Une fois que vous êtes entré dans votre rêve et que vous l’avez vécu, sortez de la position du rêveur. Rangez votre objet. Secouez-vous une fois, prenez une grande respiration et éloignez-vous de vos fantasmes. Placez un séparateur.



	 

	
		Adoptez maintenant la position du planificateur réaliste en prenant d’abord l’objet associé.



	 

	
		Essayez de réaliser mentalement votre rêve, étape par étape. Prenez chacune de ces étapes séparément et organisez-les de la manière la plus détaillée et la plus réaliste possible. Les questions suivantes pourraient vous aider dans cette démarche :



	
	- Pouvez-vous fixer des objectifs intermédiaires pour réaliser votre rêve par étapes?

	- Quelles sont les étapes nécessaires pour réaliser votre rêve?

	- Dans quel ordre ces mesures doivent-elles être prises?

	- De combien de temps avez-vous besoin pour chacune de ces étapes?

	- De combien de temps avez-vous besoin au total pour atteindre votre objectif?

	- Avez-vous besoin d’autres ressources que le temps? Vous manquez de soutien financier ou d’aide d’autrui?



	 

	
		Lorsque vous avez planifié le chemin qui mène à votre rêve, quittez le poste de planificateur. Mettez l’objet de côté. Séparez-vous mentalement de cette position, secouez-vous une fois et prenez une grande respiration.



	 

	
		Prenez maintenant la position du critique constructif en tenant l’objet associé.



	 

	
		Essayez d’imaginer exactement quels points de votre planification ne sont pas encore réalisables et à quels points quelque chose pourrait mal tourner. Adoptez une attitude plutôt pessimiste et supposez que le pire pourrait se produire à chaque étape. Posez-vous les questions suivantes :



	
	- Quelles sont les étapes de votre planification qui ne sont pas prévues à 100 %?

	- Qu’est-ce qui pourrait mal tourner?

	- Quelles sont les faiblesses de ces étapes et que manque-t-il pour les organiser?



	 

	
		Si vous constatez qu’il y a des questions sans réponse dans la planification de certaines étapes ou que certains aspects n’ont pas été entièrement réfléchis, retournez à la position du planificateur. Repensez plus en détail à la manière dont ces aspects pourraient être réalisés.



	 

	
		Lorsque vous aurez trouvé une solution aux objections du critique constructif, revenez à sa position. Continuez à passer d’une position à l’autre jusqu’à ce que votre plan soit complet et réalisable.



	 

	
		Si, dans la position du planificateur, vous n’avez pas trouvé de solution aux objections du critique, prenez à nouveau la position du rêveur. Changez un peu votre imagination. Réfléchissez aux aspects de votre rêve et demandez-vous s’ils sont réalistes. Au début, vous avez peut-être fantasmé sur un rêve très exagéré. Maintenant, vous devrez peut-être réduire un peu. De cette façon, vous vous rapprocherez du meilleur rêve possible, que vous pourrez réaliser dans la réalité. Au début, vous ne changez que de petits détails dans votre position de rêveur. Le plan est-il maintenant réalisable? Le critique constructif a-t-il encore des objections?



	 

	
		Continuez à passer en revue toutes les positions jusqu’à ce qu’il y ait un plan organisé et actionnable pour réaliser votre rêve.



	À la fin de cet exercice, on se retrouve toujours avec le rêveur. Si vous avez organisé votre plan de manière à ce qu’il puisse être mis en œuvre avant la fin, prenez l’objet de vos rêves et revivez le résultat de votre objectif. Cela devrait vous donner un bon sentiment à la fin et vous motiver à mettre réellement en œuvre la planification de votre rêve.

	Vous pouvez également faire les exercices ci-dessus avec des amis ou un groupe de personnes. Si vous visualisez et planifiez tous ensemble vos rêves, vous pouvez vous soutenir mutuellement et donner des idées et des suggestions pour organiser vos rêves.

	
LA NÉGOCIATION des PARTIES 

	Les techniques précédentes vous ont montré des exercices qui devraient vous rapprocher de votre objectif personnel. Souvent, cependant, le problème est qu’il n’y a pas qu’une seule option disponible comme objectif, mais que divers objectifs entrent en ligne de compte. Une partie de vous peut vouloir faire carrière et réussir, tandis qu’une autre partie peut vouloir avoir plus de temps libre qui peut être investi dans la famille et les loisirs. Vos deux sous-personnalités sont évidemment en conflit l’une avec l’autre. Il n’est pas possible de travailler aussi dur pour réussir et en même temps d’avoir assez de temps pour d’autres choses.

	Dans cette section, vous apprendrez à négocier entre vos sous-personnalités, qui ont des objectifs différents, afin de trouver la meilleure voie pour vous. Vous apprendrez à reconnaître l’importance de vos différents objectifs pour vous et à trouver des compromis pour poursuivre efficacement votre objectif principal.

	 

	Pratique :

	
		Trouvez votre conflit intérieur. Cela peut ressembler à ceci : « D’un côté je veux x, de l’autre je veux y ». Les deux objectifs se contredisent et ne peuvent être atteints en même temps. Par exemple, d’une part, vous souhaitez assister à un séminaire pendant vos vacances afin de poursuivre votre formation, mais d’autre part, vous avez besoin d’un congé de toute urgence.



	 

	
		Séparez maintenant les deux parties en représentant « d’une part » dans votre main gauche et « d’autre part » dans votre main droite. Vous pouvez tout aussi bien mettre deux ancres spatiales représentant les parties opposées.



	 

	
		Caractérisez les deux parties l’une après l’autre. Ouvrez une paume. Décrivez en détail votre objectif, ce que vous ressentez et l’intention positive qui se cache derrière cette partie. Ouvrez maintenant votre autre main et répétez la description de votre autre sous-personnalité.



	 

	
		Maintenant, ouvrez les deux mains et laissez vos parties communiquer entre elles. Quelles sont les intentions de chacune? Quelles objections les parties ont-elles l’une envers l’autre?



	 

	
		Essayez maintenant d’identifier l’objectif global des deux parties. Dans l’exemple de vos vacances, l’objectif commun des deux parties pourrait être que vous vouliez utiliser vos vacances le plus judicieusement possible. Même s’il semble à première vue qu’il n’y ait pas d’objectif commun pour votre conflit intérieur personnel, plus vous devenez général et abstrait, plus vous avez de chances de trouver votre objectif commun. Cela peut être, par exemple, simplement le fait que les deux parties veulent que vous soyez heureux.



	 

	
		Une fois que vous avez trouvé une intention commune aux deux parties, vous pouvez commencer à laisser vos parties négocier et travailler ensemble :



	Discutez en détail de la manière dont vous vous comporterez dans certaines situations à l’avenir. Par exemple : si la situation A se produit, la partie x devient active. Si la situation B se produit, la partie y devient active. Dans l’exemple ci-dessus, cela pourrait signifier qu’en fonction de votre niveau de stress, vous décidez d’utiliser vos jours de vacances pour vous détendre ou vous perfectionner.

	Pour chaque partie, désignez un moment où cette partie est active et l’autre est silencieuse. Cela peut vous aider à déterminer quelle partie est la plus importante pour vous en évaluant à quel moment vous vous êtes senti le plus à l’aise.

	 

	
		Enfin, faites un bilan écologique en vous demandant si d’autres parties de vous sont actives et ont des objectifs différents.



	 


Mot de la fin 

	 

	L


	e point le plus important dans toutes les techniques de PNL que vous avez apprises est la répétition. À moins que vous ne vouliez assister à des séminaires officiels, vous devez répéter les exercices encore et encore dans la vie de tous les jours. C’est la seule façon, par exemple, de prendre conscience de sa propre perception de manière intuitive et automatique. Sachez que les changements ne peuvent pas se produire du jour au lendemain. Avec un peu de patience, vous découvrirez bientôt les capacités en vous dont vous avez besoin pour atteindre vos objectifs.
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Décharge de responsabilité :
L’utilisation de ce livre et la mise en œuvre des informations, instructions et stratégies qu’il contient se font à vos propres risques. L’auteur ne peut être tenu responsable d’aucun dommage de quelque nature que ce soit, pour quelque raison juridique que ce soit. Les recours en responsabilité contre l’auteur pour des dommages de nature matérielle ou immatérielle causés par l’utilisation ou la non-utilisation des informations ou par l’utilisation d’informations erronées et/ou incomplètes sont fondamentalement exclus. Les réclamations juridiques et les demandes de dommages et intérêts sont donc exclues. Ce travail a été soigneusement compilé et mis par écrit. Toutefois, l’auteur n’assume aucune responsabilité quant à l’actualité, l’exhaustivité et la qualité des informations. Les fautes d’impression et les informations erronées ne peuvent être totalement exclues. L’auteur ne peut accepter aucune responsabilité légale ou autre pour des informations incorrectes.

Les analyses, suggestions, idées, opinions, commentaires et textes fournis sont destinés à des fins d’information uniquement et ne peuvent remplacer une consultation individuelle. Toutes les informations contenues dans ce livre correspondent à l’état des connaissances au moment de la rédaction. Toute responsabilité pour les conséquences directes et indirectes découlant des informations contenues dans ce livre est donc exclue.
Renseignez-vous auprès de diverses sources et n’oubliez pas qu’en fin de compte, vous seul êtes responsable de la décision d’acheter ou de vendre.

Droits d’auteur :
L’œuvre, y compris tous les contenus tels que les informations, les stratégies et les conseils, est protégée par le droit d’auteur. Tous droits réservés. La réimpression ou la reproduction (y compris d’extraits) sous quelque forme que ce soit (impression, photocopie ou autre procédé) ainsi que le stockage, le traitement, la duplication et la distribution à l’aide de systèmes électroniques de toute nature, en tout ou en partie, sont interdits sans l’autorisation écrite expresse de l’auteur. Le contenu ne peut en aucun cas être publié. Des poursuites judiciaires seront engagées en cas de non-respect.
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