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question désarconne souvent les partici-
pants. Et puis, ils prennent conscience que
leur soi-disant incapacité a apprendre les
langues leur a servi inconsciemment a éviter
une mutation possible dans un autre service.
Ou, comme ce comptable, que le fiasco de
ses diverses tentatives d’élargir sa clientéle
était dii A sa peur panique de rompre I’équi-
libre entre sa vie professionnelle et familiale
auquel il tenait par-dessus tout, sans se
I'avouer.

L’intervention des formateurs consiste &
repérer avec la personne ce qui la rassurait
dans la situation d’origine pour découvrir
avec elle comment transposer cela dans son
nouveau monde. Les séances, nécessaire-
ment en groupe, débouchent souvent sur des
résultats rapides car les changements, déci-
dés par le participant et annoncés publique-
ment, sont évalués par Je formateur, ce qui

motive chacun 2 agir. A moins de perdre la
face, cette fois, tout a fait consciemment.

CARINE VASSART

(1) La Programmation Neuro-Linguistique considére
que nous sommes «programmés» par notre famille,
notre milieu social, notre culture et que nous répétons
donc inlassablement dans notre vie les schémas qui
conditionnent nos choix. Cependant, ceux-ci peuvent
étre «déprogrammés» en agissant sur le cerveau (en
gros, en travaillant sur les représentations mentales)
et en analysant les relations entre notre langage et
notre pensée.

Informations : Horizons 347. Tél : 02/351.34.21 ou
02/351.52.44 ; horizons347 @skynet.be. La formation
oscille de Uinitiatiorr en 6 jours répartis sur plusieurs
semaines a la formule compléte de 24 jours sur deux
ans. Le coiit varie entre 735 et 2.940 EUR (inscrip-
tions individuelles ou collectives dans le cadre d’une
entreprise). Ces formations peuvent étre subsidiées a
hauteur de 50 ou 90 % par la Région Wallonne et
Bruxelles-Capitale.
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CHANGEZ
EN 9 ETAPES

IDENTIFIER L’OBJECTIF. On ne

veut plus de la situation ac-
tuelle, mais que veut-on a la pla-
ce”?

FORMULER POSITIVEMENT L"OB-

jJecTir. Exprimer ce que 'on
veut et non pas ce que l'on ne
veut pas (ou plus).

SYMBOLISER CET OBJECTIF PAR

UN OBJET DONT ON S’OCCUPE-
RA. Une étape facultative mais
qui peut aider & concretiser la vo-
lonté de changement.

DETERMINER LA FINALITE DE

L’oBjecTiF. On veut accroitre
ses primes ou engager du per-
sonnel, mais & quoi cela doit-il
servir exactement ?

CHOISIR UN OBJECTIF ADAPTE.

Celui-ci ne doit dépendre
que de vous et non d’'une déci-
sion d’un chef ou d'un change-
ment de politique dans I'entrepri-
se.

EVALUER LA FAISABILITE, Une

étape destinée avant tout a
découper correctement le che-
min & parcourir pour éviter les
réves camouflés en projets.

IDENTIFIER CE QUI SERA PERDU

UNE FOIS L’OBJECTIF ATTEINT.
La situation actuelle, méme si el-
le fait I'objet de plaintes, compor-
te sans doute des bénéfices se-
condaires qui disparaitront (am-
biance du service, habitudes,...).
Le jeu en vaut-il lachandelle 7

ESTIMER L’IMPACT DE CET OB-

JECTIF SUR VOTRE ENVIRONNE-
MENT. Est-il vraiment compatible
avec vous-méme et votre entou-
rage ? Au besoin, un manque de-
vra étre compensé par autre cho-
se. On peut étre moins présent a
la maison mais y étre mieux pré-
sent.

PROJETER LA REUSSITE FUTURE

ET LA VISUALISER. Choisir le
moment exact ol vous pourrez
considérez que I'objectif est at-
teint (un contrat signe, une inau-
guration, un chiffre aﬂeint...._)_
Imaginez vos réactions & la fois
visuelles, auditives, olfactives,
comportementales et gustatives
4 ce moment-la. Cette technique
reléve purement de la PNL qul
soutient que le cerveau ne fait
pas la différence entre le réel et
I'imaginaire. Elle use donc sou-
vent de visualisation d’une situa-
tion dans le futur pour asseoir 1a
motivation de réussite dans le
présent.
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La réussite
au bout de
'imagination

Le scénario est connu. Dans un service,
une partie du personnel est appelé a
suivre une formation. Curieusement, on
constate que certains candidats, tout 2 fait
volontaires et de bon niveau, éprouvent de
grosses difficultés. Pour ceux-ci, les
séances tournent a 1’épreuve et débou-
chent sur peu de résultats, voire achop-
pent sur un échec. Pour la PNL (Program-
mation Neuro-Linguistique (7)) Huma-
niste, cette situation, fréquente; est causée
par les «croyances limitantes», profondé-
ment ancrées en nous et qui nous poussent
a douter 2 ce point de nous-mémes que
nous développons a notre insu des com-
portements menant a I’échec. Comme si
nous voulions nous prouver que nous
avions raison de croire que nous étions in-
capables de mener a bien ce que nous
avions entrepris. C’est le cas classique du
vendeur stagiaire qui se dit qu’il ne va pas
y arriver et qui, en effet, sera tellement
centré sur sa peur qu’il ne fera pas atten-
tion aux désirs du client. 1l ratera la
conclusion de I’ affaire et ce sera la preu-
ve, & ses yeux, qu’il n’est pas fait pour
vendre.

Ce raisonnement pervers, les consul-
tants belges Alain Losier et Marie-Luce
Dossche, le rencontrent souvent dans leur
séminaire consacré aux stratégies de
changement. Alain Lozier a été pendant
plusieurs années animateur en PNL. Un
jour, il se rend compte que certaines per-
sonnes arrivent au changement plus rapi-
dement que d’autres. En examinant le
phénoméne de plus prés, il constate qu’il
s’agit d’individus développant naturelle-
ment un suivi des formations (un autocoa-
ching, en quelque sorte) au cours duquel
elles mettent rapidement en application ce
qu’elles ont appris. Or, la plupart des par-
ticipants & une formation de gestion per-
sonnelle ont tendance a reporter cette mi-
se en pratique 3 une «bonne occasion». Et
lareportent parfois indéfiniment.

Alain Lozier va alors concocter sa mix-
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ture personnelle. A 1a PNL «traditionnel-
le», il va ajouter les enseignements de
Jacques Salomé, thérapeute axé sur le tra-
vail relationnel. «Tout son message est
basé sur le reéspect de soi et de 1’autre et
sur le positionnement dans une relation,
explique-t-il. Ses techniques consistent a
cesser de fuir et de prendre le risque de di-
Te oui ou non tout en maintenant ce res-
pect». Il y joindra ensuite la dynamique
d’ Antony Robbins, un Américain expert
en psychologie de la motivation et de I’ ac-
complissement, qui a, lni-méme, déve-
loppé au sein de la PNL le «conditionne-
ment neuro-associatifs» : «Cela provoque
un changement plus rapide, ajoute Alain
Lozier. Pour faire bref, disons que I’étre
humain préfére s’éloigner de la douleur et
s’approcher du plaisir. Dans les forma-
tions, nous utilisons ces techniques de vi-
sualisation des gratifications ou des désa-
vantages d’une situation afin d’éviter que
le participant attende d’atteindre le fond
pour prendre conscience et réagir». -

Se focaliser sur le positif

L’idée globale de 1a méthode des deux
consultants, comme la plupart des mé-
thodes «d’encouragement» utilisées au-
jourd’hui, est de se focaliser sur ce qui
marche plutét que sur les échecs. Elle
consiste a plonger dans le passé d’une
personne afin d’en extraire des ressources
positives et de lui faire imaginer tous les
avantages (tant professionnels que fami-
liaux, d’ailleurs) que pourra lui offrir le
changement afin de favoriser celui-ci au
présent et de I’appliquer au probléme ren-
contré. Ainsi, ce cadre qui avait des diffi-
cultés sérieuses de communication dans
son entreprise et doutait de sa capacité a
améliorer les choses. En effectuant un re-
tour en arriére, il s’est rappelé qu’il était
pourtant excellent dans sa jeunesse pour
motiver son équipe de basket. Le travail a
alors consisté a retronver les éléments qui
lui fournissaient a I'époque I’énergie et le

Treids

On aimerait changer,
évoluer, obtenir une
promotion mais quelque
chose se bloque en nous.La
solution passe par la traque
aux images mentales

qui nous paralysent.

plaisir de communiquer.

1l s"agit de «démonter» la stratégie dé-
veloppée par les gens et menant au bloca-
ge afin qu’ils comprennent comment
mettre en place des comportements de
réussite. Pascal, un commercant en fruits
et légumes, était systématiquement de
mauvaise humeur le matin et donc inca-
pable d’accueillir ses clients en début de
journée. La technique a consisté a lui faire

«Reprogrammer»
nos images mentales
en analysant
les relations entre
‘notre langage et
notre pensée...

repérer un moment oil il se sentait vrai-
ment détendu. Le soir, s’est-il dit, apres le
travail mais en réalité c’est la musique
classique qu’il écoutait & ce moment-1a
qui agissait. Depuis, la musique s’est im-
posée au magasin. Pascal est plus déten-
du. Et les clients aussi.

Des résultats souvent rapides
Paradoxalement, on peut parfois trou-
ver un avantage (la PNL humaniste appel-
le cela un «bénéfice secondaire») a se
mettre en situation d’échec. Le plus évi-
dent est celui de pouvoir rester calme et
de fuir tout effort supplémentaire. Ce
n’est cependant pas toujours aussi simple
et le formateur va devoir mettre en Jumié-
re pourquoi il est aussi important pour une
personne donnée de «rater» une forma-
tion, une promotion ou un contrat. La
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