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Pour communiquer efficacement, optez pour la PNL (programmation neurolinguistique). Accessible à tous, cette méthode de psychologie appliquée propose de mieux se connaître pour entrer en relation et exprimer ce que l’on veut. Elle insiste en particulier sur le rôle des sens et sur l’importance de l’authenticité dans la communication. Elle expose surtout les techniques grâce auxquelles vous communiquerez autrement.
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CATHERINE CUDICIO, coach expert en PNL, accompagne des parcours individuels de développement personnel et professionnel. Elle est en Europe l’auteur qui a rendu la PNL accessible au plus grand nombre, sachant clarifier sans les réduire idées, concepts et méthodes. Ses ouvrages de référence sur ce thème sont publiés aux éditions Eyrolles ; elle anime de nombreux groupes de développement personnel centrés sur la communication et la relation humaine (www.le-dp.com).
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AVANT-PROPOS

La liberté de choisir sa vie

Outil de communication et de développement personnel, la PNL offre des méthodes accessibles à tous pour mieux se connaître, s’épanouir et mieux gérer les difficultés relationnelles. Depuis plus de trente ans, la PNL a fait ses preuves et conquis un vaste public, grâce à son efficacité remarquable et à la clarté de ses techniques. La PNL s’est construite sur les bases de la psychologie, la psychothérapie, la communication et l’anthropologie. Elle rassemble une synthèse des découvertes les plus remarquables, sous forme de techniques applicables à de nombreuses situations personnelles et professionnelles.

Au fil de ces pages, vous allez apprendre à observer avec une précision inégalée, à développer votre intuition et votre sens de l’adaptation. Vous apprendrez aussi, étape par étape, à mettre en pratique les techniques les plus intéressantes pour comprendre vos difficultés et atteindre vos buts de développement personnel.

Les situations que chacun vit et gère au quotidien ne sont ni simples, ni faciles. La PNL prend ses sources dans l’observation des situations de communication et ses réponses reflètent nécessairement la complexité des expériences. Le lecteur familiarisé avec les sciences humaines ou le développement personnel trouvera facilement ses repères ; pour ceux qui débutent, ou cherchent à s’informer, nous leur recommandons d’effectuer les exercices et de se référer au lexique.

Réussir sa vie n’est pas le fruit du hasard, mais exige des choix vraiment adaptés et personnalisés. La liberté de choisir sa vie demande un réel investissement personnel, il faut apprendre à se connaître et à se sentir à l’aise dans les situations relationnelles. Les outils puissants et fiables de la PNL, assortis d’un peu d’assiduité, vous permettront d’atteindre facilement ces objectifs.

Comment utiliser l’ouvrage ?

Chaque section comprend :


	un exposé du sujet présenté, les points importants sont rédigés en gras ;

	des exemples pratiques ;

	des exercices qui peuvent êtres effectués seul, à deux ou trois personnes ; l’indication SOLO, DUO ou TRIO le précise alors.


Vous disposez également :


	d’un lexique des termes utilisés en PNL et de certains mots utilisés en psychologie ; ils sont indiqués en italique la première fois qu’ils apparaissent dans le texte ;

	d’une bibliographie ;

	d’un index...



INTRODUCTION

À lire avant de commencer !

Une définition précise de la PNL

Le sigle PNL est l’abréviation de programmation neurolinguistique (en anglais NLP, neurolinguistic programming).

Si l’on vous pose la question :

– « Au fait, c’est quoi la PNL ? »

Vous pouvez répondre sans risque d’erreur : « C’est de la psychologie appliquée ! »

La PNL consiste en l’étude des réalités psychologiques individuelles et l’élaboration de moyens d’observation, de codification et d’action. Autrement dit, on observe les comportements, on relève des régularités, on tente ensuite de classer les observations et d’élaborer des stratégies adaptées aux difficultés qu’on rencontre.


À noter


Le terme « programmation » fait référence à la comparaison entre l’ordinateur et le cerveau qui crée et applique des « programmes » de comportements. Ce terme désigne les processus dynamiques de perception et de représentation sensorielle, d’organisation de la pensée et les comportements.

Le terme « neurolinguistique » concerne la prise en charge par le système nerveux des informations sensorielles et leurs manifestations dans le langage et le comportement.





Sous la métaphore informatique se cache un puissant outil d’observation et d’intervention. L’extrême complexité du cerveau et celle des réalités psychologiques peuvent être comprises plus facilement, si on les compare à un ordinateur. La PNL s’intéresse à la manière dont nous captons les informations dans notre environnement, puis à ce que nous en faisons. La PNL effectue une lecture de notre vécu et de nos différences personnelles observables dans nos comportements. Cette lecture cherche plus à décrire qu’à interpréter. La PNL observe des faits et met en...

CHAPITRE 1

UN MONDE SENSORIEL : LE VAK

Au programme

	La carte n’est pas le territoire

	La notion de choix

	L’outil de base : la perception sensorielle

	Les systèmes de représentation sensorielle

	Les clés d’accès visuelles : les messages du regard

	Observer les stratégies

	Le calibrage


Les représentations sensorielles sont à la PNL ce que l’eau est au poisson ! En effet, tout commence par les sens... Dans ce chapitre, vous allez découvrir votre préférence sensorielle, comment l’utiliser et comment identifier celle des autres.

La carte n’est pas le territoire

Ne confondez pas la carte avec le territoire !

Le présupposé présenté plus haut (voir page 18) signifie que nous n’agissons pas directement sur la réalité, mais sur une représentation de celle-ci : notre carte du monde. Cette représentation diffère de la réalité à la manière d’un reflet de celle-ci, qui rappelle le mythe de la caverne de Platon. Ce philosophe, qui vécut à Athènes de 427 à 347 av. J.-C., expliquait que nous étions comme des prisonniers au fond d’une caverne : incapables de voir le monde extérieur dans sa réalité, nous n’en percevions que les ombres et celles-ci nous tenaient lieu de réalité ! Cette métaphore permet d’expliquer deux points essentiels : notre perception sensorielle nous fournit des informations seulement partielles dont nous nous servons pour élaborer notre représentation du monde ; notre carte de la réalité diffère non seulement de ce qu’elle représente, mais encore plus de celle des autres. C’est pourquoi nous avons le sentiment qu’il est très difficile de communiquer avec certaines personnes.

Quand il y a un partage (culture, génération, métier, goûts, expériences, intérêts), il est plus facile de trouver des points communs entre les cartes, mais il y a parfois des abîmes entre celles-ci : le même événement peut être compris et vécu de façon complètement opposée. Voici un exemple pris dans la vie quotidienne.

À chacun sa carte de la réalité

Sébastien adore le marché du samedi, c’est une sorte de rituel du week-end. Il prend le temps de choisir, de bavarder avec des voisins, d’échanger parfois des recettes. Marine a horreur de cela, elle trouve que c’est du temps perdu. Quand elle fait les courses, elle essaie d’aller très vite, en oublie les trois quarts, ce qui augmente encore sa mauvaise humeur.

	Différents vécus du même événement
	SOLO

	Cherchez un exemple d’expérience de la vie quotidienne que vous appréciez, tandis que l’un de vos proches le déteste. Répondez aux questions :
	Qu’est-ce que cela représente pour moi ?

	En quoi est-ce différent pour lui (elle) ?




Notre façon de percevoir la réalité peut nous induire en erreur, nous conduire à des témoignages certes sincères mais contestables. Tout se passe comme si chacun voyait une image différente de cette réalité. Le phénomène est bien connu, car on sait que les témoignages ne valent que lorsqu’ils coïncident.

Pour tenter d’être objectif, il ne suffit pas de décrire ce que l’on voit mais de préciser quelle sorte de lunettes on porte pendant l’observation ! Pour gagner en précision, il nous faut connaître les principaux éléments qui servent à bâtir notre représentation de la réalité, c’est-à-dire notre perception, nos représentations sensorielles et, bien entendu, nos propres présupposés, critères et croyances qui influencent nos évaluations. Force est de constater que ces informations sont rarement disponibles ! Voici un petit problème de déduction.

	Petit problème de déduction
	SOLO

	Monsieur X qui n’a pas de montre donne rendez-vous à madame Y à quatre heures dans un jardin public. Quand elle arrive, il lui fait remarquer qu’elle est en retard.
– Si vous étiez monsieur X, comment feriez-vous pour pouvoir affirmer cela ?

Le but de cet exercice n’est pas de trouver une solution compliquée mais de prendre conscience du registre sensoriel de l’information qui semble pertinente. Quand plusieurs personnes assistent à un événement, elles n’en retiennent pas les mêmes éléments, leurs souvenirs peuvent varier, et cela d’autant plus qu’elles ont opéré une sélection sensorielle. Voici un exemple de sélection des informations sensorielles.

Sélection des informations sensorielles

Un piéton a été bousculé par un adolescent pressé naviguant à toute allure sur ses rollers. Vous enquêtez pour savoir ce qui s’est passé et quand c’est arrivé. Vous posez la question suivante : « Quelle heure était-il quand vous avez assisté à l’incident ? » Voici les réponses...

CHAPITRE 2

ENTRER FACILEMENT EN RELATION

Au programme


	Prendre contact, établir le rapport

	Trouver sa place : la distance conversationnelle

	Se mettre en phase : le mimétisme comportemental

	S’accorder au registre sensoriel


Dans ce chapitre, vous allez découvrir comment entrer facilement en contact avec votre interlocuteur pour établir rapidement un solide climat de confiance, condition incontournable d’une bonne collaboration, quelle que soit la situation de communication. Vous découvrirez l’importance du comportement non verbal, de l’espace relationnel, du temps. Vous serez de plus en plus à l’aise avec les notions de représentation sensorielle.

Prendre contact, établir le rapport

Tout ce que vous avez appris au précédent chapitre va vous aider. Vos qualités d’observation vont se développer et devenir de plus en plus fiables et précises, au profit de votre intuition.

Déjà, vous avez pris l’habitude d’observer attentivement le comportement non verbal, vous portez votre attention sur des éléments que vous ne remarquiez pas auparavant : mimiques, gestes, postures, clés visuelles, choix des mots, etc. Vous avez pris conscience de l’extrême personnalisation du comportement de chacun et acquis la certitude que chaque être est unique. Cependant, il existe des comportements communs à ce vaste ensemble d’exemplaires uniques ! Les situations de communication nous offrent l’occasion d’observer de plus près ces phénomènes.

Dès les années 1950, des anthropologues1 ont montré que les acteurs d’une situation de communication y participent en observant des codes de comportements non verbaux. Tout semble se passer comme s’il existait une règle du jeu tacite qui se manifeste dans les comportements. À la suite de multiples recherches, ces scientifiques2 ont découvert le phénomène de synchronie interactionnelle. Il s’agit, semble-t-il, d’un fait constant qui apparaît naturellement dans toute interaction, mais dont nous ne sommes pas conscients en tant qu’acteurs.

Ainsi, dans une situation de communication, les gens ont tendance à se synchroniser naturellement, le mimétisme qui s’installe alors se développe d’autant mieux que l’accord entre les acteurs est partagé. Il s’agit d’un accord sur le type de communication et non sur son contenu. Ainsi, deux personnes qui se disputent sont en désaccord sur le sujet qui les oppose, mais en total accord sur le comportement « se disputer ».

De même, deux personnes qui partagent un vif intérêt dans leur conversation adoptent rapidement des attitudes similaires : postures, gestes harmonieux et synchrones ; idem pour le volume et l’expression de la voix, le rythme de la parole et le choix des mots.

Tout se passe comme si l’initiative des changements de comportement passait d’une personne à l’autre : quand l’une change de posture, quelques secondes plus tard l’autre suit le mouvement... Chacune guide l’autre, tour à tour.


À noter


En PNL, la synchronie interactionnelle est appelée « rapport » et le phénomène de guidage « conduite ».





Rappelons l’un des présupposés de la PNL : « nous comprenons...

CHAPITRE 3

SAVOIR EXPRIMER CE QUE L’ON VEUT

Au programme


	Les objectifs

	Du vécu à sa représentation : les universels de modelage de l’expérience

	Les questions qui vont droit au but : le métamodèle pour le langage

	Élucider le non-dit : les omissions

	Des raccourcis trop faciles : les généralisations

	Transformer les faits avec les distorsions


Au cours de ce chapitre, vous allez découvrir comment la PNL applique son exigence de précision à la découverte des objectifs. Vous apprendrez aussi à utiliser les questions spécifiques pour aller chercher une information de qualité et explorer les zones d’ambiguïté dans le langage.

Les objectifs

La PNL s’intéresse aux situations de communication et aux expériences personnelles, afin d’évaluer si elles permettent ou non d’atteindre l’objectif désiré. Un échec est considéré comme un résultat non désiré, donc l’aboutissement d’un processus qu’il suffit d’examiner avec précision pour en trouver la faille et y remédier par une alternative efficace.

Le manque de précision dans la définition des objectifs et l’absence d’évaluation de leur faisabilité sont les principales causes des résultats non désirés. Au contraire, les personnes qui réussissent ce qu’elles entreprennent sont capables de définir très précisément leur part de responsabilité, celle des imprévus et les moyens nécessaires pour atteindre leurs objectifs.

Par exemple, si vous voulez vous faire élire en tant que chef d’un groupe donné, ce projet ne dépend pas que de vous, mais repose sur la décision de beaucoup de gens. Il y aura donc quelques objectifs intermédiaires avant de parvenir au résultat énoncé au départ. Si vous voulez améliorer votre classement au tennis ou au golf, l’atteinte de votre objectif dépend de vous, c’est le temps et l’investissement consentis à cet objectif qui vous permettront ou pas de l’atteindre.

Cela étant posé, la préparation intelligente d’un projet passe par un travail approfondi sur l’objectif, les moyens et la faisabilité. Plus cette étude aura produit une définition claire, plus l’objectif deviendra accessible. La PNL a développé, dès ses débuts, une stratégie d’investigation des objectifs, nous la mettons en œuvre systématiquement dans les démarches de développement personnel et, plus largement, dans toutes les situations qui demandent une évaluation des conditions initiales. C’est le cas par exemple des bilans de compétences, des entretiens préalables à un coaching, mais aussi des entretiens d’affaires.

Trop souvent, nous avons tendance à nous contenter des mots et, quand des résultats non désirés arrivent, nous accusons la malchance ou tout autre fait extérieur. Or, les mots ne font que représenter les moyens à mettre en œuvre, ils ne sont pas acteurs de réussite ou d’échec. Il faut s’en servir pour définir clairement ce que l’on veut, mais aussi comprendre que ce sont nos choix et nos actes qui déterminent nos résultats.

Mise au point d’une stratégie

Marie-Anne, chef d’entreprise, semble réussir tous ses projets, mais quel est son secret ?


	Selon vous, Marie-Anne, que faut-il faire pour atteindre son but ?

	Ce qui compte avant tout, c’est de savoir où l’on va. Mais, en réalité, on ne peut pas savoir où l’on va, si on ne sait pas d’abord d’où l’on part !, répond-elle après quelques instants de réflexion.

	Pouvez-vous préciser ?

	Oui, il faut être conscient de ce qu’on a déjà fait avant d’entreprendre autre chose. Par exemple, je sais qu’il y a des activités que je ne peux pas faire. Je pense au sport, j’ai horreur de cela, cela me prendrait trop d’énergie...

	Une énergie qui vous manquerait pour d’autres activités... ?

	Oui. Voyez-vous, quand je suis sur un projet, je prépare tout minutieusement, mentalement, je veux dire. Si, par exemple, il risque d’y avoir une négociation difficile, je prépare des réponses à toutes les objections qui me mettraient mal à l’aise, toutes les questions qu’il faut éclaircir. Je passe le temps nécessaire, et je trouve, sinon des solutions, au moins des réponses et des pistes de réflexion. Je me renseigne sur tout ce qui sera utile au projet. C’est comme si j’avais une petite caméra dans la tête, j’enregistre tout ce qu’il me faut. Ainsi, quand je démarre je me sens vraiment prête.


Marie-Anne a mis au point une stratégie très précise pour la gestion et la conduite de ses projets. Il est intéressant également de noter qu’on peut suivre pas à pas les différents registres sensoriels impliqués dans sa démarche... Les aspects visuels, auditifs et kinesthésiques sont très présents ; tout se passe comme si le projet était « répété », un peu à la manière d’une pièce de théâtre.

Marie-Anne insiste sur la nécessité de rassembler un maximum de données concrètes (sensorielles) avant de se lancer dans l’action. Ces informations donnent de la consistance à son objectif. Les problèmes prévisibles sont traités à l’avance, ainsi que les conséquences de l’objectif. Ce sont là les conditions nécessaires à la fois à l’élaboration d’un objectif « écologique » (les conséquences de l’objectif sont en accord avec le monde de la personne) et à sa réalisation positive.

En PNL, nous disposons d’une méthode d’exploration des objectifs, composée d’une série de questions pour obtenir des informations classées en différents thèmes, ainsi, les objectifs devront :


	être énoncés de façon affirmative ;

	être formulés en termes descriptifs ;

	envisager les conditions de faisabilité ;

	être compatibles avec l’« écologie » psychologique et relationnelle.


La PNL propose aussi quelques questions sélectionnées pour leur efficacité : les gens les plus doués dans leur domaine de communication les utilisent systématiquement, sous une forme ou une autre. Ces questions sont des pistes de recherche qui doivent nécessairement s’adapter aux contextes d’application.


À noter


QUESTIONS DE BASE POUR L’EXPLORATION DES OBJECTIFS


	Que voulez-vous ?

	Comment saurez-vous que vous l’avez obtenu ?

	Comment quelqu’un d’autre pourrait-il le savoir ?

	Que se passera-t-il quand vous atteindrez votre objectif ?

	Qu’est-ce qui pourrait vous empêcher de l’atteindre ?

	De qui dépend l’atteinte de cet objectif ?

	Quand voulez-vous atteindre votre objectif ?







Vous avez certainement envie de les essayer tout de suite ? N’hésitez pas ! Choisissez un projet qui vous tient à cœur, posez-vous toutes ces questions dans votre dialogue intérieur... Attention ! Il y a parfois des résultats inattendus. Aussi, avant d’essayer ce questionnaire sur un interlocuteur, lisez ce qui suit.

Chaque question vise un contexte particulier et s’enchaîne logiquement aux suivantes. Elles exigent des réponses sincères et correctement formulées, selon la PNL, fournissant une information utile pour celui qui travaille son objectif. Voici les consignes à observer.

Fournir des réponses affirmatives

Il s’agit de dire clairement ce que l’on veut. Cette consigne concerne toutes les questions de la méthode. En effet, la négation est une création abstraite qui se rajoute au fait qu’elle nie ou interdit ! Si, par exemple, vous voulez indiquer par une image qu’il est interdit de fumer, vous êtes obligé de représenter une cigarette ou un fumeur, plus le signe d’interdiction ou de négation. Un objectif formulé avec une négation telle que « Je ne veux pas continuer à supporter ce chef » fournit très peu d’informations utiles. Nous ne savons pas ce que veut la personne et, pour le savoir, nous devons demander des précisions : « Comment voyez-vous cela concrètement ? »

Seul le style direct et affirmatif fournit les informations recherchées...

CHAPITRE 4

ÊTRE AUTHENTIQUE POUR ÊTRE EFFICACE

Au programme


	La congruence et les incongruences

	Détecter les incongruences

	Les équivalences complexes ou comportementales

	L’état de ressource

	L’ancrage

	Être efficace dans la relation d’aide


Au cours de ce chapitre, nous allons découvrir les bases de toutes les interventions de la PNL. Au chapitre précédent, nous avons appris comment explorer un objectif et comment utiliser les techniques du « métamodèle » pour approfondir nos observations. Ces techniques vont nous aider à présent à améliorer la lisibilité de notre comportement et à poser clairement les problèmes dans les situations de développement personnel.

La congruence et les incongruences

Au cours des exercices précédents, vous avez remarqué qu’il est difficile, voire impossible, de n’exprimer qu’une chose à la fois ; ce fait caractérise la communication humaine. Nous possédons plusieurs moyens d’expression dont la parole n’est qu’un élément et, pour donner un sens à nos messages, nos interlocuteurs perçoivent et interprètent plusieurs types d’informations : gestes, posture, expression du visage, qualité de la voix, contenu du discours. Nous exprimons donc toujours plusieurs choses à la fois. D’ailleurs, nous sommes parfaitement équipés mentalement pour ce type d’exercice !

Quand on qualifie un comportement de « sincère », d’« authentique », de « vrai », cela veut dire que tous les moyens d’expression s’accordent pour délivrer le même message ou des messages qui se complètent et se renforcent. Par exemple, les gestes soulignent, appuyent un mot ou une phrase, le ton et le volume de la voix améliorent la compréhension des mots. En PNL, on dit que le comportement est « congruent ». Face à un comportement « congruent », on se sent à l’aise, les messages sont lisibles, sans ambiguïté. Dans toutes les situations de communication, la qualité et l’efficacité d’un message se mesurent par sa « congruence » ; il n’y a pas de charisme sans congruence...


À noter


Les termes « congruence » et « incongruence » ne peuvent être remplacés par ceux de cohérence et d’incohérence, car il s’agit de deux choses différentes. En français, le terme « congruence » existe dans le langage mathématique (cf. dictionnaire robert), en revanche, le terme « incongruence », qui appartient au domaine de la psychologie, n’existe pas dans d’autres contextes.





Lorsque nous utilisons, en PNL, le terme « cohérence », celui-ci désigne un état ou une stratégie. Par exemple, nous pouvons étudier comment une personne, grâce à ses croyances et à ses valeurs, maintient sa cohérence dans ses comportements. La cohérence ne garantit pas pour autant la congruence, et l’incohérence ne se traduit pas forcément par des incongruences.

Certaines personnes mettent les autres mal à l’aise sans qu’il soit possible de relier ce malaise à un fait précis ou à une intention exprimée. La PNL montre que ces personnes émettent des messages contradictoires, dont le mélange (l’incongruence) provoque des ambiguïtés, rend difficile la lecture des comportements, élève le niveau d’incertitude et induit un malaise chez les autres acteurs de la situation.

En situation de communication, l’attention consciente se porte sur un seul registre, sensoriel aussi, et il est impossible de contrôler tous les moyens d’expression à la fois. Une grande partie de la communication est perçue et comprise inconsciemment. C’est pourquoi, il est difficile de trouver précisément ce qui ne va pas. Il en résulte une sensation de malaise issue de l’incongruence des messages émis. Par exemple le ton de la voix peut être en contradiction avec les paroles, la posture et les gestes mal accordés, le rythme de la parole et celui des gestes désynchronisés... Il en résulte un curieux mélange qui engendre doute et malaise.


À noter


L’opposition est souvent faite entre verbal et non verbal ; la PNL ne les oppose pas systématiquement, mais évalue et compare l’ensemble des messages.





Le langage non verbal est...

CHAPITRE 5

LES MOYENS DE L’INFLUENCE

Au programme


	Découvrir ses critères et ceux des autres

	Les croyances et les valeurs

	Les présupposés


Ce chapitre va vous permettre de comprendre les chemins psychologiques de l’influence : les croyances, valeurs et critères représentent un puissant levier capable de motiver toutes sortes de comportements. Prendre conscience de nos propres critères nous rend plus autonomes, plus responsables de nos choix, par conséquent moins influençables.

Découvrir ses critères et ceux des autres

Lorsque nous entrons dans le monde des critères et des valeurs, nous partons à la découverte du « pourquoi » de l’expérience : c’est le domaine par excellence de la subjectivité. Nous allons cependant l’aborder d’une manière caractéristique de la PNL et chercher à en comprendre le fonctionnement. La distinction entre « comment » et « pourquoi », si elle présente des aspects fort utiles, devient ici quelque peu théorique, puisque, en étudiant l’un, on étudie aussi l’autre.

Notre système de croyances produit des critères et des valeurs qui se forgent dans le cadre de nos appartenances culturelles, au cours de notre histoire personnelle. Nos expériences nous enseignent à évaluer en « bien » ou en « mal » les faits qui nous concernent. C’est pourquoi, il y a de grandes différences d’appréciation selon les personnes. Nous avons déjà souligné cela au premier chapitre pour montrer que les cartes de la réalité étaient aussi personnelles que les empreintes digitales.


À noter


Les critères qui intéressent la PNL sont précisément ceux qui caractérisent la personne et non les caractères spécifiques à un groupe culturel.





Cela n’exclut pas d’ailleurs la liaison de certains critères à un contexte culturel particulier. Ce que nous voulons montrer, c’est comment il est possible de connaître, de découvrir les critères et les valeurs de la personne. Nous allons partir à la découverte des critères, comme nous l’avons fait pour les registres sensoriels. Il est possible de définir une hiérarchie des critères, une organisation, à laquelle nous avons accès par l’observation du comportement des choix.

Observer l’organisation des critères permet de découvrir les principales motivations d’une personne. Le questionnement sera notre outil préféré, notamment l’investigation des objectifs enrichie de nouvelles questions portant davantage sur la subjectivité. L’application du métamodèle pour le langage doit alors s’associer à une observation précise de la communication non verbale. Enfin, l’évaluation de la congruence des réponses fournira des indices fiables pour la poursuite de nos recherches.

Examinons à présent comment développer et enrichir les questions de base pour explorer les objectifs :


	Que voulez-vous ?

	Comment saurez-vous que vous l’avez obtenu ?

	Comment quelqu’un d’autre pourrait-il le savoir ?

	Que se passera-t-il quand vous atteindrez votre objectif ?

	Qu’est-ce qui pourrait vous empêcher de l’atteindre ?

	De qui dépend l’atteinte de cet objectif ?

	Quand voulez-vous atteindre votre objectif ?

	Atteindre votre objectif peut-il nuire à quelqu’un ?

	Que pourriez-vous perdre en l’atteignant ?


Après avoir posé la première question, c’est-à-dire « Que voulezvous ? », et avant de passer à la deuxième, nous allons demander : « Qu’en attendez-vous ? » ou « Qu’en pensez-vous ? »

Comment explorer les objectifs


	Je voudrais étudier la PNL.

	Qu’attendez-vous de cette étude ?

	Que pensez-vous de l’étude de la PNL ?


Il est clair que ces questions conduisent à préciser l’objectif en montrant les attentes de la personne qui forment un aspect de ses critères.

La deuxième question « Comment saurez-vous que vous l’avez obtenu ? » peut être...
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