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Introduction

Le coaching et la programmation neurolinguistique (PNL) ont chacun un impact exceptionnel. Alors, associez-les et vous obtenez une combinaison gagnante. Je vous souhaite la bienvenue dans Le Coaching avec la PNL pour les Nuls, qui sublimera sans nul doute votre enthousiasme et débouchera sur un excellent travail.

 


Nous vivons une époque pleine d’incertitudes. Personne ne peut prédire précisément ce qu’apporteront demain, et encore moins dans quelques années, les avancées technologiques, la mondialisation, les changements démographiques et climatiques actuels. Il n’est pas surprenant que de plus en plus de personnes souhaitant prendre leur destin en main se tournent vers des coachs pour leur orientation personnelle et professionnelle. Les gens ont besoin d’une écoute pertinente et indépendante. Ils souhaitent bénéficier d’inspiration et de motivation pour une vie professionnelle dont la durée battra des records. Les responsables d’organisation demandent à leurs managers de coacher leurs collaborateurs, en les préparant à un avenir avec des modes de fonctionnement plus flexibles et cohérents, où les ordres et un contrôle de tous les instants des employés ne sont plus adaptés.

 


Quel que soit l’intérêt que vous portez au coaching, cet ouvrage pratique et amusant représente une mine d’idées qui vous aideront à coacher les autres en évoluant à votre meilleur niveau.

À propos de ce livre

Le coaching est un partenariat créatif entre deux personnes qui débouche sur un nouveau mode de pensée et conduit au changement.

 


Dans l’univers du coaching, les professionnels disent que le coach et le coachéé sont les deux personnes clés de la relation et que le client est celui qui tient les cordons de la bourse au sein d’une organisation. Dans ce livre, j’ai sciemment choisi le terme de client pour désigner la personne coachée, afin de distinguer plus clairement les deux acteurs majeurs du processus.

 


J’ai écrit ce livre pour les lecteurs s’intéressant au rôle de coach. Mais, dans tous les exemples, vous pouvez être le client. Exploitez donc les exercices pour vous coacher personnellement, ainsi que les autres. Quelles que soient les raisons pour lesquelles vous avez fait l’acquisition de ce livre, vous allez apprendre des choses sur vous et autrui. Apprêtez-vous à ouvrir de nouvelles portes et à explorer le monde fascinant de la condition d’être humain grâce à la relation de coaching.

 


Dans chaque chapitre, mon objectif a été d’éliminer le jargon. Un coaching de qualité se doit d’être accessible à tous et c’est dans ce but que j’offre des outils pertinents et pratiques pour que vous puissiez vous créer les vôtres.


Les conventions utilisées dans ce livre

Pour vous aider à naviguer dans cet ouvrage, j’ai prévu quelques conventions :



	[image: coche.jpg] le texte en italique met l’accent sur les nouveaux termes, qui sont suivis de leur définition ;

	[image: coche.jpg] le texte en gras représente les différentes actions d’une procédure.




Ce que vous n’êtes pas obligé de lire

Les ouvrages « Pour les Nuls » sont très prisés des personnes occupées qui aiment plonger rapidement au cœur d’un sujet car elles peuvent vite identifier les informations non essentielles. Il s’agit certes de données intéressantes et en rapport avec le sujet traité, mais dont vous pouvez vous passer :



	[image: coche.jpg] Le contenu des encadrés. Ce sont des encadrés grisés qui contiennent des histoires personnelles et des observations ou des informations historiques et contextuelles.

	[image: coche.jpg] Le contenu de la page de droits d’auteur. Je suis sérieuse ! Vous n’y trouverez rien d’excessivement intéressant, sauf si vous avez une passion pour l’univers juridique et les Éditions First !




À qui s’adresse ce livre

Je suis partie du principe, corrigez-moi si je me trompe, que :



	[image: coche.jpg] vous avez une bonne raison de lire Le Coaching avec la PNL pour les Nuls, en dehors du désir fou de venir à bout de tout ce qui s’écrit et se dit sur le sujet ;

	[image: coche.jpg] vous souhaitez découvrir et appliquer de nouveaux concepts en matière de coaching et de PNL, pour votre enrichissement personnel et le bien-être de vos clients ;

	[image: coche.jpg] vous désirez renforcer vos compétences dans le domaine de la PNL ;

	[image: coche.jpg] vous avez besoin d’endosser votre habit de coach afin de résoudre immédiatement des problèmes sérieux ;

	[image: coche.jpg] vous souhaitez disposer d’un éventail d’outils de coaching ;

	[image: coche.jpg] vous savez que le fait de vous coacher vous-même ainsi que les autres vous sera profitable ;

	[image: coche.jpg] vous tenez à vous montrer très compétent et professionnel dans votre activité de coach.




Comment ce livre est organisé

Cet ouvrage comprend six parties dotées chacune de plusieurs chapitres. Le sommaire détaille le contenu de chacun d’eux et pour votre amusement, je vous offre même un dessin humoristique au début de chaque partie.

Première partie : Introduction au coaching avec la PNL

Dans cette partie, je dresse le tableau du coaching et de la PNL et vous démontre comment ils se complètent pour offrir le choix du changement à vos clients. Vous aurez ainsi une idée des possibilités à votre portée lorsque vous optimiserez le rapport créé avec votre client et descendrez sous la surface de la conversation de coaching initiale. Vous découvrirez comment démarrer au mieux le partenariat coach-client en passant un contrat pertinent et en valorisant l’expertise innée que vos clients ont de leur propre vie.


Deuxième partie : Façonner ses compétences clés en matière de coaching

Laissez opérer la magie en sachant prendre un bon départ avec un client par un cadrage clair, puis en avançant pas à pas, avant de clore une séance avec élégance. Dans cette partie, vous renforcerez vos qualités en termes de questionnement, d’écoute et de fixation d’objectifs, tout en vous montrant capable de mettre en place un programme clair.


Troisième partie : Approfondir la conscience de soi

Les choses deviennent encore plus intéressantes dans cette partie car vous explorerez les niveaux logiques plus élevés des valeurs et du sens. Vous verrez comment favoriser chez vos clients les états de ressource permettant de rentrer dans la « zone » optimale de fonctionnement. Vous en apprendrez plus sur les stratégies à l’origine des comportements habituels et comment vous débarrasser des ceux qui sont inadaptés ou inutiles. Dans cette partie, je détaille également les bénéfices que les modèles de la PNL peuvent apporter en coaching pour permettre à vos clients d’être plus efficaces dans le domaine de leur choix.


Quatrième partie : Gérer les drames, décisions et dilemmes

Cette partie est axée sur les questions plus délicates, soulevées dans les conversations avec le coach, de la relation à l’autre dans les sphères privée et professionnelle quand la situation devient compliquée. Comment bâtir des relations solides, notamment avec des personnes exigeantes et difficiles ? Comment faire en sorte que des équipes travaillent bien ensemble ? Vous allez découvrir comment aider vos clients à traverser conflits et déceptions, y compris le deuil d’une perte. En termes de carrière, je vous montre comment faire en sorte que vos clients apprivoisent les hauts et les bas de leur vie professionnelle avec confiance et armés de solides qualités de communicant.


Cinquième partie : Élargir sa palette de coach PNL

Dans cette partie, je vous encourage à exploiter un plus grand nombre de techniques de PNL au cours de vos séances, de la ligne du temps à l’ancrage, en passant par l’intégration des parties et le travail sur les sous-modalités. Toutes ces approches deviendront claires comme de l’eau de roche dans votre esprit après avoir effectué les exercices présentés étape par étape dans chaque chapitre. Pas besoin d’être un expert en PNL pour saisir les bienfaits de ces outils permettant à votre client de développer une résilience exceptionnelle.


Sixième partie : La partie des Dix

Si vous êtes impatient d’avancer, commencez par cette sixième partie. Vous aurez accès à des questions cruciales sur le coaching et des moyens de progresser en tant que coach. Je vous propose également une liste de pièges à éviter. Cette partie est destinée à tous ceux qui, comme moi, ne peuvent s’empêcher de jeter un œil à la fin du livre qu’ils ont entre les mains puis de parcourir les pages intermédiaires les plus intéressantes.



Les icônes utilisées dans ce livre

Les quelques icônes suivantes vous guident tout au long de l’ouvrage.

[image: i0002.jpg]Signale des situations vécues par un coach PNL. S’il s’agit de vrais clients, j’ai modifié les prénoms, sauf quand la personne m’a donné l’autorisation de la faire figurer dans cet ouvrage. Certaines anecdotes mettent en scène des personnages qui sont la synthèse de différents caractères, dans le but de décrire les thèmes souvent abordés par les clients.

[image: i0003.jpg]Met l’accent sur la terminologie de la PNL, qui peut vous paraître du chinois au premier abord, mais qui a un sens bien précis pour un coach PNL.

[image: i0004.jpg]Vous rappelle les points importants à mémoriser.

[image: i0005.jpg]Indique les informations éclairées et pratiques.

[image: i0006.jpg]Propose des idées et activités utiles pour le coaching et qui offrent matière à réfléchir.


Par où commencer

Plongez dans le vif du sujet en sélectionnant le chapitre qui vous attire. À vous de choisir. Vous n’êtes pas obligé de lire cet ouvrage linéairement du premier au dernier mot. Vous souhaiterez peut-être d’abord feuilleter le sommaire, à la recherche d’éléments susceptibles de vous intéresser. Par exemple, si vous désirez obtenir des solutions rapides, consultez les modèles du chapitre 5. Ou, si vous avez affaire à des clients ayant des difficultés relationnelles, vous pouvez filer directement au chapitre 12. Picorez donc à droite et à gauche pour élargir votre palette de coach selon vos connaissances et centres d’intérêt.





Première partie

Introduction au coaching avec la PNL

[image: i0007.jpg]


« Alors, voyons si nous pouvons identifier les éléments déclencheurs du stress que vous ressentez. Vous avez parlé d’un grand méchant loup qui se manifeste de temps en temps et souffle de toutes ses forces pour faire s’envoler votre maison… »

 


Dans cette partie…

 


 


Vous allez découvrir en quoi le coaching avec la PNL est différent et pourquoi tant de personnes s’extasient sur cette approche. De l’impact du coaching aux fondamentaux de la PNL, vous aurez une idée de la façon d’instaurer une relation de confiance avec votre client afin que celui-ci exploite au mieux son potentiel. Très vite, vous serez fin prêt et brûlerez d’envie de plonger sous la surface des premiers problèmes évoqués par vos clients.





Chapitre 1

Associer coaching et PNL, un gage de résultats exceptionnels

 


Dans ce chapitre :



	[image: triangle.jpg] Vous apprendrez à saisir les recoupements entre le coaching et la PNL

	[image: triangle.jpg] Vous vous pencherez sur la carrière de coach

	[image: triangle.jpg] Vous maîtriserez la PNL

	[image: triangle.jpg] Vous apprendrez à exploiter le potentiel pour un changement efficace



 


« On ne naît pas forcément avec du courage, mais on naît avec du potentiel. Sans courage, nous ne pouvons pratiquer aucune autre vertu avec cohérence. Nous ne pouvons être gentils, authentiques, cléments, généreux ou honnêtes. »

 


Maya Angelou


Coacher, comme vivre pleinement une vie authentique, implique de posséder le courage de se montrer honnête et sincère afin de réaliser complètement son potentiel. Bienvenue dans ce voyage d’exploration qui va vous faire visiter deux mondes gratifiants et fascinants : le coaching et la PNL !

 


Comme je l’explique dans ce chapitre, le coaching et la PNL ne sont pas la même chose, même s’ils forment un couple heureux. Avec leur fondation commune au service du client, la PNL et le coaching se complètent tout naturellement.

 


Que vous souhaitiez un changement bien précis ou recherchiez la stabilité dans un environnement subissant des bouleversements, le coaching et la PNL ont beaucoup à vous offrir, à vous et vos clients. Le but de ce chapitre, et même de tout l’ouvrage, est d’accompagner votre développement en tant que personne et coach en suscitant de nouvelles idées et en vous présentant des méthodes testées et éprouvées de coaching avec la PNL.

Marquer les différences entre le coaching et la PNL

Les gens me demandent souvent la différence entre travailler avec un coach et travailler avec un praticien ou maître-praticien PNL. Faire appel à un coach débouche sur une collaboration créative axée sur un changement progressif et continu. Le coaching fait appel à des ajustements très subtils afin de favoriser de nouveaux modes de pensée, manières d’être et comportements. Engager un praticien PNL vise davantage à traiter en une séance unique un problème particulier ayant trait à un changement personnel. Une seule séance intensive de PNL peut faire avancer de manière spectaculaire le client alors qu’avec le coaching, il peut connaître des hauts et des bas pendant toute la période où il enchaîne les séances. Ainsi, une séance individuelle de coaching peut paraître anecdotique sur le moment alors qu’elle contribue à une meilleure compréhension sur le long terme.

 


Les coachs viennent de diverses disciplines et écoles de formation. Ils ont cela d’exceptionnel qu’ils ne sont pas profondément attachés à une seule approche et gardent une soif d’apprendre. Pour être coach, il faut s’observer, se livrer à l’introspection et poursuivre son développement personnel. Vous devez incarner le discours associé à vos services et vous investir dans votre propre coaching personnel permanent.

 


Souvent les gens sollicitent un coach formé à la PNL parce qu’ils veulent quelqu’un de résolu à prendre à bras-le-corps les difficultés et capable d’explorer les raisons émotionnelles complexes à l’origine des comportements. Les clients potentiels ont peut-être déjà entendu parler de certains outils et techniques PNL ou ont le sentiment qu’être coaché par quelqu’un ayant suivi une formation de coaching différente apportera une expérience plus riche.

[image: i0008.jpg]Le coaching et la PNL empruntent des chemins différents pour aboutir au même résultat : améliorer de façon significative l’état physique, émotionnel, mental ou spirituel du client. Les deux disciplines abordent les défis de la conscience de soi et des relations avec autrui. Associez la PNL et le coaching, et vous aurez un duo gagnant pour révéler la lumière inconsciente de chaque être humain.

 


La PNL et le coaching sont une véritable mine d’or en matière d’outils pratiques. Aucune des deux disciplines ne nécessitent le suivi méticuleux d’un processus particulier. Très souples, elles permettent au client de choisir l’approche qui lui convient le mieux à tout instant.


Embrasser une carrière de coach

Coach est un métier en plein essor, qui suscite beaucoup d’intérêt sur le plan du développement personnel comme dans le monde de l’entreprise.

 


Le coaching est de plus en plus populaire parce qu’il relève un défi : vivre pleinement sa vie dans un monde complexe. Il explore l’expérience d’une personne ou d’une équipe sous deux angles (externe et interne) et les combine en toute synergie :



	[image: coche.jpg] la perspective externe se penche sur le contexte dans lequel évolue une personne, son comportement et sa façon de communiquer avec les autres ;

	[image: coche.jpg] la perspective interne s’occupe des pensées, des sentiments et de la motivation de l’individu.



Les coachs sont des personnes curieuses de nature qui écoutent et posent des questions. Même en vacances, ils conservent une acuité visuelle et auditive, observant ce qui se passe dans leur entourage. À l’instar d’un ingénieur qui aime découvrir le fonctionnement des machines, un coach considère une personne comme un ensemble fascinant constitué de parties qui s’emboîtent, certaines fonctionnant avec fluidité et d’autres, rouillées, ayant bien besoin d’huile. Cela vous rappelle quelqu’un ?

[image: i0009.jpg]Imaginez la scène. Le soleil se couche sur une superbe plage de sable blanc des Caraïbes. Un coach entre dans le bar d’un hôtel en compagnie de sa femme et ils engagent une conversation avec une cliente qui sirote une piña colada. Autour de ce verre, la femme explique qu’elle est paysagiste et se trouve sur l’île pour reconcevoir les jardins d’un prestigieux groupe hôtelier. Le coach demande : « Qu’est-ce qui est important pour vous dans cette mission sur l’île ? » Cette rencontre fortuite et cette question entraînent une conversation animée qui dure toute la soirée et débouche sur une relation de coaching professionnel qui a duré près de deux ans.

La définition du coaching

Nombre de personnes et d’organisations ont leur définition du coaching. Vous avez probablement la vôtre. Voici quelques-unes parmi mes préférées :



	[image: coche.jpg] La définition donnée par l’International Coach Federation : « le coaching consiste à monter un partenariat avec des clients via un processus créatif stimulant la réflexion, qui pousse ces derniers à optimiser leur potentiel personnel et professionnel. »

	[image: coche.jpg] La définition donnée par l’Association for Coaching : « processus collaboratif systématique orienté solutions et résultats au cours duquel le coach favorise les progrès dans les sphères professionnelle et personnelle, l’apprentissage autodirigé et le développement personnel du coaché. »

	[image: coche.jpg] La définition donnée par Timothy Gallwey, auteur de Tennis et concentration (Robert Laffont, 1977) : « On ne peut ni maîtriser un sport quel qu’il soit ni en tirer un plaisir quelconque si l’on ne tient pas compte des aspects trop souvent négligés du « jeu intérieur », qui se joue dans l’esprit du joueur. L’adversaire, ici, ce sont les pertes de concentration, la nervosité, le manque de confiance en soi et l’autodestruction. En bref, il s’agit de surmonter toutes ces habitudes de l’esprit qui sont un obstacle à une réussite parfaite de la performance. »



[image: i0010.jpg]Quelle que soit votre définition, le coaching est une relation qui révèle le meilleur du client et du coach. Pendant le coaching, se déroule une conversation particulière entièrement centrée sur les besoins du client, de sorte qu’il puisse rêver plus grand, améliorer ses performances, exprimer clairement ses souhaits et déterminer comment obtenir ce qu’il désire le plus.

 


Le coach est comme ce sculpteur qui taille petit à petit un morceau de marbre afin de révéler la force et la beauté intérieure d’une personne. Pour obtenir le résultat souhaité, il faut de l’habileté et de la sensibilité. Cependant, dans cette relation de coaching, c’est le client qui indique au sculpteur comment manier le burin et sur quelle zone se concentrer afin d’obtenir les meilleurs résultats. Il l’autorise à privilégier certaines parties et à en écarter d’autres. Le chapitre 3 vous en dit plus sur cette relation coach-client.


Pleins feux sur les types de coach

Les coachs professionnels aident leurs clients dans diverses sphères d’activité. Voici les types de coach les plus courants :



	[image: coche.jpg] Le coach pour le développement personnel ou coach de vie travaille avec ses clients dans les domaines de vie que ces derniers souhaitent voir changer. Certains peuvent avoir perdu leur entrain, leur goût de la vie, tandis que d’autres ont un rêve qu’ils veulent concrétiser. Ils ont peut-être rencontré un trop grand nombre de problèmes de santé, d’amour, d’argent ou de famille, et ont besoin d’un coach indépendant pour les aider à se remettre sur les rails. Certains coachs de vie sont spécialisés dans les relations ou les finances, par exemple, tandis que d’autres accompagnent des publics tels que les jeunes parents, les adolescents ou les futurs retraités.
 Le coaching personnel est la base des autres domaines d’application car les gens ne séparent pas leur carrière ou problématique métier du restant de leur vie. Par exemple, un dirigeant atteint d’une maladie ou ayant des soucis concernant l’éducation de ses enfants garde malgré tous ses problèmes dans un coin de la tête quand il est au bureau, même s’ils passent alors au second plan.


	[image: coche.jpg] Le coach en gestion de carrière travaille avec des clients souhaitant changer d’emploi ou gérer leur carrière. Grâce au coaching de carrière, les clients n’attendent plus que l’on vienne découvrir leurs talents et prennent leur carrière en main de manière plus proactive. Bien que la plupart des activités présentées dans ce livre s’appliquent aux coachs en gestion de carrière, le chapitre 15 s’attarde plus spécifiquement sur les défis inhérents au coaching de carrière avec la PNL.

	[image: coche.jpg] Le coach d’entreprise intervient auprès de chefs d’entreprise et de cadres sur les problèmes relatifs au travail. Bien que cette sorte de coaching soit principalement axée sur l’individu ou l’équipe dans le contexte de l’entreprise plutôt que sur les systèmes et processus proprement dits, ces coachs doivent être à l’aise dans le monde de l’entreprise. Les bénéfices globaux de ce coaching ont un impact sur le succès de toute l’entreprise. Par exemple, un chef d’entreprise peut avoir besoin de clarifier la vision et l’orientation de l’entreprise ou de faire face à certaines difficultés opérationnelles. Le coaching d’entreprise est également précieux pour améliorer les performances d’une équipe. Pour un éclairage sur le coaching d’équipe, rendez-vous au chapitre 12.

	[image: coche.jpg] Le coach de dirigeant travaille avec des cadres supérieurs et cadres dirigeants dont le rôle vient de prendre de l’ampleur et qui ont besoin d’un espace où évoquer les pressions auxquelles ils sont confrontés, parler des décisions qu’ils vont être amenés à prendre et développer leur approche en matière de leadership. Les hauts dirigeants ont le potentiel nécessaire pour générer des bénéfices importants ou faire progresser sensiblement leur entité, mais souvent, au sein de l’entreprise, personne n’ose leur parler en toute franchise. Quand les dirigeants échangent avec un coach sur les défis qu’ils doivent relever, leurs espoirs, rêves, peurs et doutes, puis réalisent pleinement leur potentiel, la démarche peut s’avérer extrêmement bénéfique. Vous pouvez engager un coach de dirigeant afin de vous préparer à un changement de fonctions (entrer dans un conseil d’administration), pour améliorer votre influence personnelle ou en cas de stress, changement, conflit ou crise.



[image: i0011.jpg]En dehors des contrats de coaching formels, nombre de personnes mènent des missions de type coaching alors que le terme « coach » ne figure pas sur leur fiche de poste. Le développement de vos compétences en matière de coaching peut enrichir de nombreux champs de votre activité. Les compétences centrales traitées au chapitre 3 vous montrent en quoi les qualités d’un bon coach, telles qu’une communication efficace, peuvent être bénéfiques que vous soyez parent, dirigeant d’entreprise ou conducteur de bus.


Identifier son potentiel

Le coaching implique de repousser les limites de votre potentiel pour faire en sorte d’être le créateur de vos propres expériences positives. Cela fait très longtemps que, les mondes du sport et des arts du spectacle ont intégré le principe selon lequel les meilleurs athlètes et artistes ont besoin de coachs pour élever leur niveau. Le monde de l’entreprise a mis du temps à se mettre au diapason. En fait, dans de nombreuses sociétés, plus vous évoluez dans les hautes sphères, moins vous bénéficiez de formation ou de soutien. De nombreuses personnes considèrent Timothy Gallwey, coach américain et auteur de Tennis et concentration (Robert Laffont, 1977), comme le père du coaching. Dans son livre référence, Gallwey considère que la performance est égale au potentiel de la personne moins les interférences. Il traduit ce principe à l’aide de l’équation suivante :

 


P = p – i : la Performance est égale au potentiel de la personne moins les interférences

 


En tant que coach, vous œuvrez avec vos clients à l’identification, la valorisation et la transformation de leurs points de résistance, en côtoyant ces interférences qui les empêchent d’exprimer tout leur potentiel. Vous les encouragez également à évoluer, à avancer au-delà des limites qu’ils se sont toujours fixées, en faisant disparaître les interférences, pour atteindre des objectifs situés bien au-delà de ce qu’ils estimaient possible.
[image: i0012.jpg]
Vivre son rêve

Qu’avez-vous réalisé dans votre vie au-delà de vos espérances, une chose qui vous semblait impossible ? Prenez un moment pour y réfléchir. Il s’agit peut-être d’un travail mené à bien, de la maison dans laquelle vous vivez, de votre vie de famille actuelle, d’un objectif atteint dans un passe-temps ou sport, d’un examen réussi ou d’un obstacle surmonté.

 


Lorsque vous repensez à votre réalisation, observez la légèreté de vos pas, le pétillant de votre excitation, votre sourire de contentement et la satisfaction qu’apporte l’affirmation de soi et de ces actions, aussi petites soient-elles.

 


Réfléchissez maintenant à ceci : vous vivez votre ancien rêve. Vous êtes le créateur de votre vie actuelle déjà parfaite. Le chapitre 16 vous en dit plus sur la façon de vous projeter, puis de vivre vos futurs objectifs.


Timothy Gallwey a importé dans l’univers du coaching personnel et professionnel les principes du jeu intérieur du tennis et du golf professionnels. Il a intégré les notions de Moi n°1 et Moi n°2 qu’il avait décelées dans le processus de pensée de ses clients quand il était coach de tennis.


	[image: coche.jpg] Le Moi n°1 est la voix critique. Il rappelle constamment au Moi n°2 « sois attentif, regarde cette balle que ton adversaire s’apprête à frapper très fort, oh mon dieu, tourne les épaules, amène ta raquette en arrière, espèce d’idiot, tu as mis la balle dans le filet ». Le Moi n°1 dit quoi faire au Moi n°2 comme si ce dernier était un idiot fini et avait besoin d’être malmené pour agir.

	[image: coche.jpg] Le Moi n°2 est la machine à apprendre naturellement, talentueuse, aux aguets et à la compétence innée. Il englobe cet esprit inconscient, brillant et intelligent, qui n’oublie jamais et entend tout. La PNL reconnaît l’incroyable puissance de cet esprit inconscient.



Gallwey aidait les joueurs de tennis qu’il coachait en calmant leur Moi n°1 et en octroyant au Moi n°2 la liberté de jouer. Il a ensuite appliqué le même principe à la formation des coachs en suggérant ceci : sortez de la conduite du client. Coacher n’est pas dire comment faire mais permettre à l’ingéniosité du client de transparaître en invitant ce dernier à se montrer curieux des expériences qu’il vit.

 


Dans une relation de coaching solide, vous avez affaire à quelqu’un qui croit résolument en vous, reconnaît votre identité et votre contribution à la mission et au but fixés. Vous entrez dans une relation de soutien avec une autre personne.

[image: i0013.jpg]Robert Dilts, formateur en PNL qui développe des applications de la PNL, parle de « coaching avec un grand C ». Le chapitre 5 traite le célèbre modèle des niveaux logiques de Dilts, qui considère que l’expérience vécue par le client comprend six niveaux :



	[image: coche.jpg] l’environnement dans lequel le client évolue ;

	[image: coche.jpg] les comportements favorisant l’excellence ;

	[image: coche.jpg] les capacités et habiletés développées ;

	[image: coche.jpg] les croyances et valeurs stimulantes ;

	[image: coche.jpg] le sens de l’identité qui respire l’authenticité ;

	[image: coche.jpg] le but qui oriente.



Le coaching comportemental est axé seulement sur trois niveaux : l’environnement, le comportement et les capacités et habiletés, soit des éléments que Dilts qualifie de « coaching avec un petit c ». Pour exploiter toutes les possibilités dans la relation de coaching, vous devez prendre en compte les six niveaux, à savoir adopter le style de « coaching avec un grand C » de Dilts. Lorsque les six niveaux sont sollicités, vous permettez à vos clients de prendre conscience de leur but dans l’existence et d’exploiter au mieux leur potentiel. Pour en savoir plus sur le pouvoir d’agir en conformité avec le but fixé dans la vie, filez au chapitre 9.

[image: i0014.jpg]Chaque client mérite un coach qui croit sincèrement à de nouveaux horizons et l’aide à les atteindre. Si vous ne croyez pas fermement au potentiel de votre client, suggérez-lui de trouver un autre coach.


Identifier les frontières avec la thérapie et le conseil

Pour définir une notion subtile, il est parfois plus facile de déterminer ce que cette notion n’est pas, puis d’analyser les différences. Le coaching n’est pas une thérapie ni du conseil, même si vous pouvez constater certains recoupements, dans la mesure où de plus en plus de thérapeutes et consultants proposent maintenant des services de coaching.

 


En tant que coach, prenez le temps de formuler votre propre définition des disciplines suivantes, surtout si vous avez de l’expérience en matière de thérapie et de conseil. Soyez prêt à expliquer vos définitions à vos clients et indiquez-leur clairement les domaines dans lesquels vous vous estimez qualifié pour leur apporter quelque chose.


	[image: coche.jpg] La thérapie traite les troubles émotionnels en prenant bien le temps d’éplucher les couches d’émotions présentes, avant de découvrir puis faire disparaître le malaise persistant. Souvent, les clients qui suivent une thérapie ne connaissent pas la nature de leur douleur et ont besoin de beaucoup de sécurité pour procéder à une exploration. Ils peuvent afficher des comportements dépressifs, dépendants, imprévisibles, abusifs ou obsessionnels et avoir du mal à nouer des liens émotionnels. La thérapie est une approche curative adoptée par des professionnels qualifiés et supervisés.
 Le chevauchement entre le coaching et la thérapie se produit lorsque les clients sont stressés, submergés ou qu’ils ont vécu une déception personnelle et ont besoin d’un coach suffisamment confiant pour gérer une situation empreinte d’une grande charge émotionnelle et qui connaît bien ses capacités. Les coachs formés à la PNL disposent d’outils pour résoudre certains problèmes émotionnels tels que les peurs et phobies, mais à moins qu’ils aient la qualification appropriée, ce ne sont pas des thérapeutes (voir la résolution des problèmes émotionnels au chapitre 18).
 La terminologie du conseil, de la thérapie et de la psychothérapie varie d’un pays à l’autre en fonction de la formation et des qualifications. J’emploie le terme thérapie pour désigner un travail individuel avec un professionnel de santé qualifié dans le domaine du bien-être mental.


	[image: coche.jpg] Le conseil consiste pour le consultant à donner des… conseils, à résoudre les problèmes du client en lui apportant des solutions appropriées. Les bons consultants écoutent, posent des questions pertinentes et apportent des réponses pratiques aux problèmes soulevés. Ils ont généralement une grande expérience personnelle dans le domaine.
 De nombreux consultants d’entreprise indépendants se baptisent coachs bien qu’ils fournissent plutôt des informations, sans forcément poser de questions ni permettre aux clients d’apporter eux-mêmes des réponses. Le conseil peut générer une certaine dépendance, les clients attendant beaucoup de leur consultant au lieu de faire en sorte de devenir eux-mêmes des experts de leur activité ou de prendre en main leur vie. Les personnes faisant appel à des coachs exécutifs doivent savoir au préalable si elles recherchent bien un coach et non un consultant ou un mentor.


	[image: coche.jpg] Le mentorat consiste pour le mentor à donner des conseils, à apporter son soutien et à orienter son client en fonction de son expérience personnelle, et à faire parfois des recommandations. Les limites entre coaching et mentorat sont parfois floues quand un client engage un coach en raison de son expérience dans le type de problème qu’il souhaite résoudre.
 Le mentor idéal adopte un style de coaching permettant au client de développer ses propres compétences en fonction de ses capacités naturelles et de ses centres d’intérêt plutôt qu’en appliquant stricto sensu son approche personnelle de professionnel. Les mentors peuvent constituer des modèles d’excellence et le mentorat n’implique alors pas forcément la mise en place d’un contrat en bonne et due forme ou d’une transaction financière.




[image: i0015.jpg]Les coachs ont souvent les deux casquettes, de coach et de mentor. Certaines personnes me sollicitent en tant que coach parce que j’ai plusieurs ouvrages à mon actif. Elles recherchent en fait un mentor qui puisse leur donner des conseils pratiques et les guider dans le processus d’écriture.

 


Coiffée de ma casquette de coach, je pourrais dire : « Vous souhaitez donc écrire. Parlez-moi de votre motivation pour ce projet. » Mes questions de coach sont destinées à sonder la motivation, la passion et le but de mon interlocuteur. Si je revêts le costume de mentor, je dirai par exemple : « Vous devez élaborer une proposition convaincante et la soumettre à un éditeur. C’est une étape incontournable. » Mon approche de mentor oriente le client vers un cheminement précis que j’ai moi-même adopté.

[image: i0016.jpg]Le mentor et le consultant partent souvent du principe que c’est l’expert, à savoir eux, qui possède les réponses, alors que le coach estime que l’expert est le client.

Prendre du recul grâce à la supervision

Quand vous aurez acquis de l’expérience en tant que coach, particulièrement dans le domaine de l’entreprise, on vous demandera : « Vous êtes supervisé ? » La supervision est devenue une condition indispensable pour les thérapeutes et on la retrouve maintenant dans le processus de coaching. Cela permet au coach de réfléchir au travail qu’il fournit. Cette supervision peut prendre la forme d’un groupe de coachs ou d’une relation individuelle avec un superviseur chevronné. Le coach peut se laisser absorber par la vie du client et la supervision lui permet de prendre du recul pour analyser objectivement la situation.

 


Pour accepter la procédure de supervision, il faut être curieux, honnête et disposé à apprendre des choses. Dans cet environnement, vous êtes soutenu sans être jugé et vous observez vos interventions en tant que coach : votre façon de fonctionner avec vos clients, vos croyances et valeurs et le contexte général dans lequel vos clients vivent ou travaillent. Vous bénéficiez d’un retour d’information qui vous rend plus compétent en tant que coach, vous permet de respecter la déontologie et de vous montrer professionnel, tout en protégeant le client.

 


Pour contacter un superviseur, rapprochez-vous des organismes professionnels de coaching.




Commencer par la PNL

La programmation neurolinguistique (PNL) est l’étude de la structure de l’expérience subjective ou, plus simplement, une forme courante de psychologie. Le nom de cette discipline révèle qu’elle se marie parfaitement au coaching :



	[image: coche.jpg] Programmation : concerne les modèles et séquences d’action.

	[image: coche.jpg] Neuro : fait référence aux processus de pensée.

	[image: coche.jpg] Linguistique : étudie la structure du langage.



En bref, la PNL traite des pensées, des mots et des actes, soit tous les aspects essentiels que l’on prend en compte dans un programme ou une séance de coaching !

 


Lorsque vous commencez à explorer la PNL, vous voyez les expériences de tous les jours d’un nouvel œil. La PNL est bien plus qu’une boîte à outils, c’est une nouvelle manière de penser qui façonne votre comportement au quotidien.

 


Par exemple, vous séparez le contenu des événements de la structure. Cette distinction n’a pas de prix pour un coach car elle vous permet d’aller bien au-delà des mots échangés lors d’une séance de coaching.

[image: i0017.jpg]Prenez Max. Son vieil ami d’enfance lui a demandé d’être son témoin à son mariage. Il préfère repousser le moment où il commencera à réfléchir à sa mission. Le point de départ classique consiste à penser au contenu de ce qu’il va dire du début à la fin, à écrire son discours, à créer des supports visuels et à réviser ses traditionnelles blagues. De son côté, l’approche orientée PNL s’intéresse à la structure du « comment » le témoin et l’assistance vivront toutes les étapes de son discours depuis le moment où il se lève jusqu’à celui où il en aura terminé.

 


Un coach employant la PNL invitera à Max à se poser les questions suivantes :



	[image: coche.jpg] Qu’est-ce que l’assistance et moi-même verrons, entendrons et ressentirons aux différents stades de mon intervention ?

	[image: coche.jpg] De quel accueil je rêve de la part des personnes qui comptent à mes yeux et en quels termes je souhaite qu’elles parlent de mon discours avec les autres ?

	[image: coche.jpg] Comment est-ce que je peux modifier l’état émotionnel de l’assistance à certains moments bien précis du discours (par exemple, passer de la curiosité à l’amusement bien intentionné grâce à un changement de comportement) ?

	[image: coche.jpg] Dans quel état émotionnel est-ce que je me trouve avant de prononcer mon discours ? Quels sont les passages générant chez moi une confiance à toute épreuve et ceux pour lesquels je pourrais avoir plus de difficultés ?

	[image: coche.jpg] Quelles sont les ressources qui m’aideront à gratifier l’auditoire d’une excellente prestation ?

	[image: coche.jpg] Quelle est ma façon préférée de raconter des histoires ; en brossant un tableau général ou en privilégiant les plus petits détails ?



Avec la PNL, au lieu de vous en tenir à votre propre vision des choses et à votre univers, vous cultivez la capacité à examiner la situation sous différentes perspectives. Vous vous mettez à la place d’une personne ou d’un groupe d’individus. Et libre à vous d’adopter un troisième point de vue en vous glissant dans la peau de l’observateur. Le chapitre 12 vous met au parfum des diverses positions perceptuelles.

Apprécier la structure

En étudiant la structure de l’expérience vécue à travers la PNL comme votre guide, vous commencez à prendre conscience que toute communication (dont une conversation lors d’une séance de coaching) possède une structure naturelle, avec un début et une fin, que vous pouvez façonner afin d’obtenir des résultats bien précis.

 


Que vous travailliez avec un client sur une séance unique ou dans la durée, l’interaction comprend trois phases, le début, le milieu et la fin :



	[image: coche.jpg] Les présentations sont la phase d’échauffement pendant laquelle vous apprenez à vous connaître mutuellement, à établir le rapport, à instaurer un climat de confiance, à fixer vos attentes et à définir le programme de la relation. On appelle cela l’entretien préalable.
 Il est tentant de précipiter cette phase, mais y consacrer beaucoup de temps porte ses fruits à long terme. Le chapitre 3 détaille la formulation, dès le départ, d’attentes claires. Dans le scénario du discours de mariage, Max a besoin de communiquer avec l’assistance afin que celle-ci soit attentive et curieuse d’en savoir plus.


	[image: coche.jpg] Le travail de changement est la garniture du sandwich, la matière première. À l’issue de ce travail, la personne est changée par l’expérience vécue. Au cours d’une séance de PNL, le travail sur le changement peut consister en une intervention spécifique telle que la guérison d’une phobie ou l’intégration des parties.
 En matière de coaching, le questionnement et l’écoute conduisent souvent à une prise de conscience du client. Dans l’exemple du mariage évoqué dans la section précédente, le travail est représenté par les messages clés du discours et l’interaction entre le témoin et les invités, laquelle provoque le changement.
 Quelle que soit la situation, l’apprentissage se produit aux niveaux conscient et inconscient par l’intermédiaire de la relation interpersonnelle (voir le chapitre 2).


	[image: coche.jpg] La clôture correspond à l’emballage du paquet. Le client s’approprie cet apprentissage grâce à la planification d’actions et prend en main la démarche. La clôture de n’importe quelle interaction se planifie impérativement afin que le client n’ait jamais l’impression que l’on précipite les choses ou de rester sur sa faim. Au chapitre 4, vous trouverez des conseils pour vous assurer de conclure avec élégance une relation de coaching. Il en va de même pour Max. Il doit prévoir la conclusion de son discours afin que l’auditoire garde bien ce dernier en mémoire et soit marqué par l’expérience.




S’appuyer sur un cadre robuste qui fonctionne vraiment

La PNL existe depuis le milieu des années 1970 et continue de prendre de l’essor grâce à des milliers de cours proposés dans le monde entier. John Grinder et Richard Bandler, cocréateurs de la PNL, s’intéressaient aux talents de communicant des thérapeutes de premier plan de leur époque et ont développé des modèles et concepts grâce aux recherches qu’ils ont menées au sein de l’université de Californie, à Santa Cruz.

 


Leur travail était centré sur l’imitation de l’excellence, l’attention au traitement inconscient ainsi que les qualités observables de leurs premiers modèles : Fritz Perls, père de la Gestalt-thérapie, la grande thérapeute familiale Virginia Satir et l’hypnothérapeute réputé Milton Erickson. Ils ont également été influencés par, entre autres, Carl Rogers, qui a créé la thérapie centrée sur la personne, Eric Berne, inventeur de l’analyse transactionnelle et Gregory Bateson, pour ses travaux sur la psychiatrie, la cybernétique et la théorie des systèmes.

Vous n’êtes pas seul

Il arrive inévitablement des moments de votre existence où votre vie n’est pas conforme à vos attentes. Il se peut également que vous ayez le sentiment qu’elle pourrait plus vous combler si vous saviez comment procéder. Ces moments peuvent être furtifs ou vous donner l’impression qu’ils vont durer éternellement.

 


Lorsque vous affrontez seul vos difficultés, vous vous retrouvez généralement dans une impasse car vous ne savez tout simplement pas où obtenir des réponses. Mais, le concours d’un coach peut vous aider à chercher les réponses au bon endroit, là où vous n’aviez peut-être pas pensé vous aventurer. C’est comme chercher seul vos clés de maison. Vous tournez en rond jusqu’à ce que quelqu’un vous conseille de refaire le parcours effectué et remarque un détail qui vous avait échappé.

 


Faire appel à un guide professionnel lors d’un voyage est un moyen de visiter des lieux inconnus et de vivre des aventures plus exaltantes. Un coach professionnel n’a pas pour vocation de vous dire où aller, mais seulement de vous montrer comment concevoir vous-même votre parcours et de vous donner le pouvoir de choisir votre prochaine destination.


Aujourd’hui, la PNL s’est installée dans divers secteurs d’activité et pays. Vous pouvez trouver une formation en PNL pour les informaticiens à Bombai, les enseignants en Extrême-Orient et les militaires aux États-Unis. La PNL peut s’appliquer à toutes ces situations car elle repose sur quatre principes de base permettant d’atteindre l’excellence en matière de communication :



	[image: coche.jpg] Le rapport. Nouer une relation avec autrui et soi-même est le principe fondamental de la PNL et un atout précieux pour le coaching. Par exemple, la difficulté pour bon nombre de clients est de dire « non » à une demande ou d’exprimer son désaccord à une autre personne tout en demeurant attentif et en maintenant le rapport. Je traite les moyens de créer et de maintenir un rapport au chapitre 2.

	[image: coche.jpg] La conscience sensorielle. Prenez conscience de la puissance de vos filtres sensoriels et vous mobiliserez de manière optimale votre vue, ouïe, toucher, goût et odorat. Le chapitre 7 vous guide pour rendre vos objectifs plus enthousiasmants en vous fournissant des informations sensorielles qui sollicitent aussi bien la conscience que l’inconscient. Vous découvrirez au chapitre 17 l’avantage d’aller au fond des sens, à savoir de mobiliser les sous-modalités, pour adopter de nouvelles croyances.

	[image: coche.jpg] L’obtention de résultats. En PNL, la question fondamentale est « Qu’est-ce que vous voulez ? » Les coachs attirent l’attention de leurs clients sur ce qu’ils veulent changer grâce au coaching. La PNL s’attache énormément aux résultats futurs pour inciter les gens à se fixer des objectifs atteignables. La PNL propose le modèle détaillé des objectifs bien formulés (voir le chapitre 7).

	[image: coche.jpg] La flexibilité comportementale. Les gens manifestent un ardent désir de recourir à un coach quand leur manière de fonctionner ne donne pas les résultats escomptés. Ils souffrent d’un blocage ou d’une résistance. La PNL part du principe que c’est l’individu le plus flexible dans n’importe quel système qui obtient les meilleurs résultats, à savoir celui qui expérimente de nouvelles idées et façons de fonctionner. Pour exploiter les outils de PNL afin d’accroître sa flexibilité, il convient d’encourager les clients à adopter diverses positions perceptuelles (voir le chapitre 12).




Changer grâce à des outils et modèles

Outre un cadre général flexible et efficace, la PNL offre une mine de modèles que vous pouvez intégrer rapidement dans une séance de coaching. Les modèles et outils de PNL suivants sont cités tout au long du présent ouvrage :



	[image: coche.jpg] Les présuppositions de la PNL sont des hypothèses qui constituent un état d’esprit très utile pour le coaching. Ces présuppositions sont traitées au chapitre 2.

	[image: coche.jpg] Le modèle SCORE est l’un des modèles qui permettent d’obtenir rapidement des résultats. Le chapitre 5 vous dit tout sur ce modèle. Gardez-le à l’esprit pour vous assurer de ne pas vous perdre dans le contenu et perdre de vue l’orientation de la démarche.

	[image: coche.jpg] Le modèle des niveaux logiques pour l’alignement et le changement créé par le leader de la PNL Robert Dilts. Je l’explique plus en détail au chapitre 5. Cet alignement implique de trouver un sens aux activités quotidiennes.

	[image: coche.jpg] Les systèmes de représentation explorent les moyens qu’a un individu de représenter ses expériences sensorielles. Pour en savoir plus, rendez-vous aux chapitres 2 et 7.

	[image: coche.jpg] Le métamodèle, l’un des modèles du langage originaux de la PNL, avec son explication des filtres de distorsion, d’omission et de généralisation, est utile pour obtenir des informations spécifiques sur un problème en coaching. Le chapitre 6 explore ces filtres.

	[image: coche.jpg] Les résultats bien formulés sont l’outil fondamental de la fixation d’objectifs en PNL. La fixation d’objectifs est expliquée au chapitre 7.

	[image: coche.jpg] Les métaprogrammes sont des filtres mentaux inconscients qui orientent votre attention, le traitement des informations et la communication avec autrui. Vous trouverez tout sur ces puissants modèles au chapitre 10.

	[image: coche.jpg] Pour être efficace, le coaching doit dévoiler les stratégies de votre client, la séquence de ses modes de pensée (voir le chapitre 11).

	[image: coche.jpg] Les positions perceptuelles impliquent de s’imaginer dans la peau de quelqu’un, ainsi que de prendre la place d’un observateur face à un problème. Pour en savoir plus, reportez-vous au chapitre 12.

	[image: coche.jpg] Le processus de deuil est un outil utile pour les clients souffrant des effets d’une perte non résolue. Le chapitre 13 vous montre comment ce processus permet aux clients de retenir les qualités et aspects positifs d’une personne disparue ou d’une expérience passée.

	[image: coche.jpg] Les lignes du temps vous aident à vous concentrer sur l’instant présent ainsi qu’à vous projeter dans le futur et à identifier l’impact d’une expérience passée. Le chapitre 16 vous montre comment jouer avec les notions de temps propres à la PNL.

	[image: coche.jpg] En matière de coaching, modifier un système de croyances enraciné tient du défi. Mais, c’est possible, grâce aux subtilités des sous-modalités exposées au chapitre 17.

	[image: coche.jpg] L’ancrage est une technique classique de PNL destinée à gérer les états émotionnels (voir le chapitre 18).

	[image: coche.jpg] L’intégration des parties et le recadrage constituent une technique évoluée de résolution des problèmes de conflits internes et de tension entre les besoins et les exigences (voir le chapitre 19).



Paix et bonheur

« Pouvez-vous me rendre heureux ? » demande le client potentiel à la recherche d’un coach. Non, le rôle du coach n’est pas de rendre son client heureux ! Prendre en charge le bonheur d’autrui est une mission impossible. Cependant, un coaching magistralement orchestré provoque inévitablement un peu de paix et de bonheur. En fait, la bonne nouvelle, c’est que le coaching permet vraiment de passer du bon temps.

 


Certains clients débarquent dans l’univers du coaching en ayant le sentiment de ne plus contrôler leur vie, comme si celle-ci était régie par une puissance extérieure. Plus les gens ont l’impression d’avoir leur destin en main, plus leur satisfaction est grande.

 


Des notions telles que la paix, l’épanouissement et le bonheur sont souvent considérées comme enviables à terme et insaisissables au quotidien. Certains clients disent, « La vie sera belle quand… », puis dressent une liste interminable de choses : quand les enfants seront grands, quand j’aurai un nouvel emploi, quand mon entreprise tournera, quand j’aurai plus de temps…

Et pourtant, tout le monde peut aspirer chaque jour à la paix et au bonheur. L’exploration personnelle permanente et le développement d’une relation intime avec vous-même sont deux éléments clés et, par chance, l’essence même du coaching !

 


Admettre que des choix s’offrent à vous peut accroître le bien-être face à l’inconnu et à l’ambiguïté de la vie. À chaque décision que vous prenez, qu’il s’agisse de faire du sport, de passer des appels professionnels, de parler à des personnes ou des idées que vous avez en tête, vous créez l’être que vous êtes et les expériences que vous vivez.

 


En mettant en lumière sa vie actuelle, celle qu’il a créée, les réponses qu’il trouve aux questions essentielles, le client apprend à prendre conscience de sa capacité à influer sur son degré de satisfaction et sa marge de manœuvre immédiate pour atteindre le bonheur et la paix auxquels il aspire.




Prendre l’habitude de rêver

Le monde d’aujourd’hui est pragmatique et critique, à tel point que la place du rêve est minuscule. Prenez le temps de sortir des processus cognitifs de pensée logique et créez-vous un vaste univers à explorer en faisant preuve de créativité.

[image: i0018.jpg]Trouvez un bel endroit où laisser vagabonder librement votre imagination. Dans la mesure du possible, promenez-vous dans les bois, au bord d’un lac, de la mer ou d’un fleuve, grimpez au sommet d’une colline ou mettez-vous simplement au calme dans une pièce et asseyez-vous sur un siège confortable.

Démarrez ensuite une séance d’autocoaching. Faites un tour d’horizon des domaines dans lesquels vous souhaitez développer vos compétences de coach et votre palette de services. Posez-vous les questions suivantes :



	[image: coche.jpg] Dans quels secteurs, organisations ou situations souhaitez-vous exercer votre activité de coach ? Quels contextes ou types de personne vous viennent à l’esprit ?

	[image: coche.jpg] Qu’avez-vous envie d’apprendre immédiatement ?

	[image: coche.jpg] Quel est votre rêve en matière de coaching ?

	[image: coche.jpg] Quel serait un résultat exceptionnel pour vous ?

	[image: coche.jpg] Que pourrez-vous apporter aux autres si vous devenez le coach que vous imaginez ?



[image: i0019.jpg]Énoncez une question à laquelle vous aimeriez répondre en lisant Le Coaching avec la PNL pour les Nuls. Résumez cette question en un mot que vous garderez dans un coin de votre tête afin de pouvoir vous remémorer votre rêve. Si vous préférez, prenez une image, une odeur, un goût ou un son que vous pourrez faire ressurgir en lisant les autres chapitres de cet ouvrage.





Chapitre 2

Se doter des compétences essentielles de la PNL

 


Dans ce chapitre :



	[image: triangle.jpg] Établir rapidement le rapport

	[image: triangle.jpg] Se mettre dans un état d’esprit favorable à un coaching dynamique

	[image: triangle.jpg] Aller en deça des mots : deux modèles de langage clés

	[image: triangle.jpg] Modéliser les succès des autres



 


La première fois que vous avez entendu le terme PNL ou programmation neurolinguistique, cela vous a peut-être évoqué un logiciel ou un système d’exploitation. C’est un peu ça, dans une certaine mesure. Explorer la PNL revient à découvrir un système de fonctionnement humain. Derrière le jargon, la PNL est une approche pleine de bon sens destinée à comprendre le mode de pensée, d’expression et d’action des êtres humains, et ce pour tous les parcours et aspects de la vie.

 


La PNL repose sur un point de vue expérientiel plutôt que cognitif, à savoir que vous apprenez mieux en agissant qu’en étant renseigné sur le fonctionnement de cette discipline. Par conséquent, lorsque vous découvrez les informations sur la PNL livrées par ce chapitre, réfléchissez à la façon de faire l’expérience de cette approche et d’en faire la base de vos relations de coach à client.

 


Des coachs du monde entier se servent de la PNL pour aider leurs clients à obtenir les résultats qu’ils souhaitent, dans les domaines de l’entreprise, de l’éducation, de la santé, de la gestion publique, entre autres. Vous pouvez surtout l’utiliser pour améliorer n’importe quel aspect de votre vie et de la vie des autres.

 


Au chapitre 1, je traite le cadre général de base du rapport en PNL : la conscience sensorielle, la définition d’objectifs et la flexibilité comportementale. Je présente également les modèles propres à la PNL traités tout au long de ce livre.

 


Le présent chapitre étudie les principes fondamentaux de la PNL (et quelques techniques clés) susceptibles de dynamiser et d’améliorer votre coaching. La PNL peut vous permettre de devenir un coach d’exception capable d’établir rapidement le rapport avec ses clients, d’adapter son langage pour une plus grande efficacité, d’incarner l’excellence et d’inciter ses clients à en faire de même.

Améliorer le rapport

Savoir établir le rapport est une compétence fondamentale dans les relations humaines et l’efficacité de votre coaching est conditionnée par la qualité de vos relations avec vos clients. Une fois le rapport établi au début d’une série de séances, vous êtes sur la voie du succès. Un bon rapport vous rend très inspirant et sensible aux humeurs et réactions de vos clients. Vous vous impliquez totalement et êtes capable d’insuffler la passion à vos clients.

 


Le rapport est cependant un élément difficile à appréhender. C’est souvent son absence qui vous frappe car, sans lui, l’étincelle nécessaire entre deux êtres ou au sein d’un groupe ne peut se produire. Il manque alors un lien indispensable.

[image: i0020.jpg]Un jour, j’ai eu une conversation téléphonique désastreuse à propos d’un travail potentiel, au cours de laquelle le client à l’autre bout du fil a dit : « Je n’ai pas le temps. Abrégeons les civilités d’usage et partons du principe que le rapport est établi. » Il est en fait impossible de faire comme si le rapport était établi. Il faut le construire, c’est une chose qui se mérite.

 


Établir le rapport implique de prêter une attention toute particulière à l’autre, à son style, à ses besoins et centres d’intérêt. Si vous êtes trop centré sur vous-même et l’image que vous donnez en tant que coach, vous cessez de remarquer les réactions de votre client, ce qui nuit à l’établissement du rapport.

[image: i0021.jpg]On pose les bases du rapport avant même la première rencontre. Prenez note du mode de communication par téléphone ou courriel d’un nouveau client et comportez-vous comme lui. Par exemple, lors d’un simple échange de courriels, vous pouvez adopter le même style de message en optant pour une longueur et un degré de familiarité similaires. De même, au téléphone, soyez sensible à l’énergie de votre interlocuteur et faites en sorte d’afficher une dynamique équivalente. Le chapitre 12 vous en dit plus sur la façon d’adapter votre style de communication à l’autre afin d’établir un rapport satisfaisant.

Se synchroniser puis guider l’autre

Pour rallier quelqu’un à votre point de vue, il existe le principe de synchronisation et de conduite propre à la PNL. Vous devez d’abord vous mettre en phase avec l’autre en l’écoutant et en prêtant attention à sa position avant d’essayer de le faire adhérer à votre opinion. La PNL vous conseille de vous adonner sans relâche à la synchronisation avant d’essayer de guider vos interlocuteurs. On peut traduire ce conseil par une seule action : écouter, écouter et écouter avant de parler à votre tour. Ce n’est pas pour rien que nous avons deux oreilles et une seule bouche !


Être à l’écoute grâce à la communication non verbale

Lorsque vous prenez l’habitude d’être pleinement conscient de la respiration, du langage corporel, du ton et du niveau d’énergie de votre interlocuteur, vous recueillez des informations cruciales qu’il ne partage pas sciemment, tels que des sujets qu’il souhaite éviter, à savoir l’endroit où le vrai travail de coaching prend forme et tout son sens.

[image: i0022.jpg]Le coach d’Élizabeth lui a demandé d’obtenir un feed-back informel de ses collègues du conseil d’administration entre deux séances de coaching. Élizabeth a contacté les directeurs pour que chacun lui fasse part par courriel de son sentiment sur ses forces et les changements à opérer.

 


Quand elle parcourait les réponses, son coach a remarqué qu’Élizabeth avait le souffle court et la nuque rouge à la lecture de certains commentaires et une respiration plus profonde et moins de couleurs en en découvrant d’autres. Il a attiré son attention sur ses changements physiologiques et lui a demandé ce qui se passait dans sa tête quand elle passait en revue les remarques des directeurs. Elle a fini par admettre qu’elle avait du mal à être en phase avec certains membres du conseil d’administration et qu’elle s’est sentie très contrariée par les commentaires sévères. Elle avait aussi des difficultés avec les retours qu’elle jugeait trop flatteurs. Élizabeth avouait avoir du mal avec les compliments car elle estimait ne pas devoir les accepter.

 


À différents stades de vos séances de coaching, calez sciemment votre respiration sur celle de votre client et demandez-vous quelles sont les caractéristiques de son rythme respiratoire. A-t-il une respiration lente ou rapide ? Est-ce qu’elle change lorsque vous parlez de certains sujets ? Son visage prend-il parfois une nouvelle couleur ? Manifestez de la curiosité pour l’attitude de votre client en ce moment même.

[image: i0023.jpg]Le mimétisme comportemental consiste à adopter le style de l’autre afin d’établir le rapport. Cette action se produit naturellement lorsque le rapport est établi car vous êtes pleinement en accord avec l’autre personne. Si vous regardez deux individus en pleine conversation qui ont établi le rapport, vous remarquez que l’un est le reflet de l’autre. Les deux corps bougent à l’unisson, avec des gestes, une vitesse de mouvement, un ton et un volume sonore similaires.

[image: i0024.jpg]Utilisez la technique suivante pour établir rapidement un rapport avec votre interlocuteur.


	[image: coche.jpg] Étape 1. Observez le comportement de l’autre personne. Prêtez particulièrement attention à :

	• La façon dont elle sollicite son corps. Comment est-elle assise, marche-t-elle, se tient-elle et quels gestes fait-elle ?

	• La façon dont elle respire.
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