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  DANY DAN DEBEIX


  Passionné très jeune par l’hypnose, c’est un accident de la circulation le clouant sur un fauteuil roulant à l’âge de 20ans qui déterminera sa vocation. Il applique sur lui-même ce qu’il a appris.


  Sa lutte avec la douleur et l’immobilité de ses membres inférieurs lui permettent de découvrir d’autres techniques hypnotiques. Grâce à l’autohypnose, il parvient en quelques années à retrouver l’usage de ses jambes.


  Sa guérison amplifie sa passion. Diplômé de l’École de commerce de Nantes, il abandonne ses projets en cours pour se consacrer complètement à l’hypnose.


  Il sait, pour l’avoir expérimentée sur lui, qu’elle est un merveilleux outil du potentiel humain. Désormais, son cheval de bataille sera de faire connaître l’hypnose et l’autohypnose.


  À cette époque, le grand public n’a qu’une vague idée du véritable sens de l’hypnose et de sa portée, ou la confond avec l’illusion.


  C’est pourquoi, il choisit de débuter par des conférences, vecteur de sensibilisation idéal, grâce à leurs démonstrations suivies de débats. Pour parfaire ses connaissances, il participe à des stages de morphopsychologie puis de P.N.L. (Programmation NeuroLinguistique).


  Dès 1972, il forme des médecins et des paramédicaux à sa méthode d’hypnose et à ses techniques inédites d’induction rapide.


  Il anime des groupes thérapeutiques sur les troubles du sommeil, le tabagisme et le surpoids. Il met à la portée de tous son enseignement de l’autohypnose.


  Hypnothérapeute et docteur en psychologie clinique diplômé du London College, conférencier et homme d’expérience, il est connu pour ses nombreuses interventions à la radio et à la télévision.


  Avec plusieurs milliers de séances hypnotiques à son actif, il a mis au point de nouvelles techniques qui ont prouvé leur efficacité.


  Il affine sa méthode en utilisant diverses techniques d’hypnose en synergie avec la P.N.L. et l’E.M.D.R.


  Il reçoit les Palmes académiques I.M.O.S. entre autres distinctions et, de ses pairs, le titre de Docteur of Philosophy Honoris Causa in Political Science and Naturopathic Science en 1998 pour avoir été un précurseur de l’hypnose en Europe.


  Pour répondre à l’émergence de cette nouvelle profession dans un contexte européen, Dany Dan Debeix fonde l’École Centrale d’Hypnose où il s’entoure des meilleurs experts: médecins, coachs, psychologues, pour dispenser ses cours d’autohypnose, d’hypno-coaching et d’hypnose thérapeutique. Son école se veut fédératrice des divers courants: hypnose traditionnelle, ericksonnienne, nouvelle, instantanée… Des sportifs de haut niveau viennent en bénéficier pour optimiser leurs performances et talents.


  De plus en plus de médecins, thérapeutes, coachs assistent à ses séminaires pour se former à sa méthode: L’HYPNO-COACHING©


  De nombreux dirigeants d’entreprises, des cadres supérieurs et des étudiants participent à ses stages de formation à la communication, à la gestion du stress et à la maîtrise du sommeil.
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  Cesser de Fumer sans effort par l’hypno-sonothérapie, livre et 1DVD audio


  avec la collaboration de C.Descré, Dr B.Gomez Dr H.Joory, J.J.Lafon, et P.Bréjean.
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  avec la collaboration de C.Descré, Dr H.Joory, J.J.Lafon et P.Bréjean


  


  Aux éditions Tellergium:


  


  Vaincre l’insomnie, méthode d’hypno-relaxation, en vidéo K7,


  avec la collaboration de C.Descré. (épuisé)


  


  Relaxation –Concentration par autohypnose, sur CD audio


  avec la collaboration de C.Descré.


  


  Sonessence, sur CD audio


  en collaboration avec J.J.Lafon.


  


  Réalisation d’ouvrages sur l’hypnose (en cours).


  


  SOIS-TOI!


  


  Sois-toi!


  Apprends-toi: ton corps, ton âme.


  Apprends qui tu es: sois lame.


  Découvre-toi. Ne crains pas ton Moi;


  Au contraire, apprends-le, maîtrise-le.


  Ne crains pas que les autres disent: «Toi».


  Sois-toi!


  Sois lame mais aussi dieu


  Dieu sans majuscule,


  Mais arbitre de Bien et Mal.


  Sois fort, sûr, confiant, enthousiaste.


  La Vie est là: pleine, belle, sans faste.


  Certes, c’est un combat,


  Mais quel beau combat.


  Qu’importent les honneurs


  Pourvu que tu gardes l’Honneur.


  Sois-toi.


  


  Georges MAZELLA di CIARAMMA


  Officier supérieur de Gendarmerie


  Chevalier de l’Ordre National du Mérite


  Chevalier des Arts et Lettres


  Docteur en Sociologie


  Diplômé d’État-Major.


  AVANT-PROPOS


  Parler avec aisance en toutes circonstances provoque l’admiration et donne du charisme à celui qui développe cette aptitude.


  L’art oratoire, qui paraît à première vue difficile à maîtriser, n’est pas réservé qu’aux seuls comédiens, avocats ou commerciaux. Dans la vie privée, comme dans la vie professionnelle, de nombreuses situations nécessitent de s’exprimer en public ou simplement devant quelqu’un qui nous impressionne.


  L’objectif de cet ouvrage est de fournir à chacun des outils exploitables dans toutes les relations interpersonnelles, (éducateurs, étudiants, conférenciers, entraîneurs, thérapeutes, artistes, journalistes…).


  Ce livre vous dévoile les secrets de l’hypnose et les différentes techniques d’influence, au-delà des procédés de communication. Conçu comme un cours, il a pour vocation d’enseigner comment utiliser le pouvoir de persuasion qui est en vous. Vous apprendrez ainsi à le découvrir, le réveiller et l’optimiser.


  Toutes ces techniques doivent être pratiquées avec bienveillance dans un état d’esprit positif de réussite.


  Si vous lisez cet ouvrage en une seule fois, vous serez tenté de tout essayer à la fois et n’obtiendrez qu’une partie du résultat auquel vous avez droit.


  Entraînez-vous, pendant deux à trois journées au moins, à étudier puis appliquer un chapitre, avant de passer au suivant. Vous pourrez vous attarder sur ceux qui semblent vous concerner en priorité. En procédant ainsi, vous assimilerez et progresserez plus rapidement et plus efficacement.


  C’est la répétition des exercices qui permet l’acquisition optimale des réflexes conditionnés.


  


  
    SI LE POUVOIR DE LA PERSUASION EST INNÉ, L’ART DE LA PERSUASION DOIT S’ACQUÉRIR!

  


  


  Et pour cela, nous allons explorer et nous entraîner à la pratique de:


  l’art de communiquer:


  ou comment influencer avec intégrité.


  STRATÉGIES POUR INFLUENCER AVEC INTÉGRITÉ
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  [image: img]vec une technologie en perpétuelle mutation, les moyens de communication abondent. Téléphone, radio, télévision, fax, minitel et Internet ont rapidement trouvé leur place dans les foyers. D’utiles, ils sont devenus indispensables pour certains.


  La circulation de l’information étant facilitée, plus rapides sont les changements. Il est donc essentiel de nous remettre souvent en question pour être en phase avec cette évolution.


  Malgré tous les moyens mis à votre disposition, vos échanges risquent de rester virtuels si vous ne prenez pas en compte le véritable moteur de la communication: vous.


  


  Les mots et le langage verbal permettent peut-être de transmettre un message, mais ils ne sont pas à eux seuls les vecteurs de la communication. Dès que deux personnes se côtoient, elles communiquent verbalement et/ou non verbalement: discours ou silence, calme ou agitation, action ou immobilité. Tout comportement est un message exerçant une influence sur l’interlocuteur.


  Certaines personnes aiment user de la parole jusqu’à l’excès. Leurs propos manquant de substance, ils finissent par saouler, lasser ou excéder leur auditoire.


  D’autres étourdissent volontairement leur auditoire en tournant autour d’un sujet ou en le déviant pour éviter de répondre à des questions gênantes. Cet art que de nombreux hommes politiques cultivent s’appelle la «langue de bois».


  Si quelques règles simples parviennent à nous convaincre, la parole à elle seule ne suffit pas pour nous persuader. L’idée la plus originale comme l’histoire la plus intéressante n’ont aucun impact si elles ne sont pas exprimées clairement, de manière vivante ou avec passion. Un avocat qui plaide sans conviction n’a aucune force de persuasion. Il doit maîtriser certains éléments fondamentaux comme la voix, le regard et la posture.


  Les grands chefs d’entreprise, comme les chefs politiques, religieux ou militaires ont tous en commun la force de persuasion par la parole. La PAROLE devra être maîtrisée pour induire efficacement le message capté consciemment ou inconsciemment par les interlocuteurs.


  Nous communiquons et percevons beaucoup plus d’informations que nous n’en avons conscience.


  La prise de conscience des moyens que nous possédons pour communiquer, et de leurs impacts sur un auditoire, permet de s’affirmer en tant qu’orateur, et surtout de consolider les intentions voulues dans notre propos. Nous allons vous dévoiler les astuces infaillibles pour prendre la parole en public avec brio: l’art de la persuasion.


  


  


  À QUI S’ADRESSE CET OUVRAGE?


  Ce livre s’adresse à toute personne considérant la communication et le développement des ressources humaines comme un élément important de son activité.


  


  À toute personne souhaitant améliorer ses relations interpersonnelles ou souhaitant professionnaliser ses interventions et sa prise de parole dans un cadre individuel ou en public dans les domaines suivants:


  


  
    •L’information: conférenciers, animateurs, dirigeants et cadres d’entreprise, politiciens, porte-paroles, consultants.


    •La pédagogie: enseignants, éducateurs, formateurs.


    •Le management: chefs d’entreprise, responsables de projet.


    •Le coaching: accompagnateur pédagogique, professionnel, personnel ou de couple.


    •Le commercial: négociateurs, vendeurs, représentants, attachés de presse, public relations ainsi que tous les commerciaux et démonstrateurs.


    •Les divertissements: animateurs de groupes et de sports, meneurs de jeux dans les arts et la culture.


    •Le spectacle: présentateurs, animateurs de talk-shows, comédiens, artistes de music-hall.


    •La thérapie: psychologues, psychothérapeutes, médecins, chirurgiens dentistes, anesthésistes, infirmiers et toutes relations thérapeutiques.


    •La relation d’aide: éducateurs, avocats, médiateurs, responsables des ressources humaines.

  


  


  Quelle que soit notre activité, nombreuses sont les circonstances où peuvent s’exercer les talents pour communiquer:


  
    •une conversation entre amis,


    •un rendez-vous crucial,


    •une déclaration d’amour et/ou une demande en mariage,


    •un conseil de famille,


    •une réunion de parents d’élèves ou d’adhérents à un club sportif,


    •une assemblée de copropriétaires ou d’actionnaires,


    •une rencontre professionnelle opportune,


    •une présentation de projets ou de résultats,


    •un entretien d’embauche,


    •une demande d’augmentation ou de crédits,


    •un examen,


    •un congrès de spécialistes,


    •un exposé ou un cours magistral,


    •un discours improvisé ou non,


    •une conférence,


    •un entretien thérapeutique,


    •un débat,


    •une prestation lors d’un dîner,


    •une argumentation d’achat ou de vente,


    •etc.

  


  


  Vous vous entraînerez à parler à l’attention des autres en utilisant des supports visuels: les diapositives, les transparents, le tableau, et surtout votre personne, en vous intéressant essentiellement à la forme: la gestion du trac, la tenue, le geste, le regard, la voix, l’intonation, les silences, la préparation d’une séance, l’introduction, le débat, la conclusion…


  


  Vous appréhenderez les fondements de l’autohypnose et intégrerez ses concepts et techniques de base dans le but de:


  
    •vaincre la peur de prendre la parole,


    •maîtriser le trac et l’anxiété,


    •développer votre confiance en vous, votre charisme,


    •gérer vos états internes et optimiser vos ressources personnelles et professionnelles.

  


  


  Grâce à des techniques hypnotiques, vous acquerrez la capacité à maîtriser et optimiser votre potentiel mental ainsi que les moyens pour utiliser et développer vos ressources inconscientes dans l’intention de:


  
    •communiquer facilement en accroissant votre potentiel d’écoute,


    •influencer, avec intégrité, pour convaincre ou négocier (vente),


    •persuader votre patient de mieux se soigner,


    •parler en public avec aisance, spontanéité et respect,


    •avoir de la présence en scène,


    •animer une conférence ou un séminaire,


    •faire passer un message puissant à vos collaborateurs,


    •motiver, harmoniser et dynamiser une équipe,


    •réunir vos clients autour d’une conférence à thème,


    •développer votre impact personnel en mettant en scène votre savoir,


    •exercer une influence mobilisatrice, séduire,


    •maîtriser les principes de base de la communication efficace, valorisante et évolutive.

  


  


  
    COMME LE BON MAÎTRE


    FAIT LE BON ÉLÈVE,


    LE BON ANIMATEUR


    FAIT LE BON PARTICIPANT.

  


  


  Savoir communiquer est un élément déterminant de la réussite.


  La rhétorique (ou art oratoire) chère à Démosthène, Socrate ou Platon, est souvent considérée en France avec méfiance. Elle est pour certains, l’outil favori des gourous, des politiques, des escrocs et des camelots, préoccupés à vendre sans scrupule.


  Malgré l’ambiguïté portée à cet art de convaincre, il est difficile d’imaginer un leader ou un manager qui en soit dépourvu. Un cadre doit savoir vendre son travail, se montrer convaincant auprès de ses supérieurs comme auprès de son équipe, ainsi que le commercial auprès de ses clients. Nous prendrons en compte cette rhétorique utile pour construire une communication efficace, valorisante et évolutive mais en veillant à s’y conformer avec intégrité.


  


  La communication passe par de nombreux transmetteurs en interaction avec la parole.


  Tout au long de cet ouvrage, nous allons nous entraîner à nous exprimer de façon convaincante en utilisant ces différents vecteurs pratiqués en hypnose éveillée.


  Le comportement, l’allure et la façon de s’exprimer constituent les éléments les plus importants des rapports avec autrui et ce, particulièrement en public.


  L’instruction générale nous apprend à disserter par écrit sur un sujet. Rares sont les cours qui enseignent l’art de s’exprimer devant un auditoire. C’est souvent dans le cadre des programmes extra scolaires que l’élève peut s’y initier, lors de cours de théâtre, notamment. Venir au tableau pour parler devant le reste de la classe est parfois assimilé à une corvée pour l’élève qui ne sait pas gérer sa peur.


  Nous nous rappelons volontiers des poésies ou fables récitées par cœur, au détriment de la beauté ou du message qu’elles véhiculaient et qui auraient mérité plus de ferveur.


  


  Un individu, s’exprimant gestuellement et d’une voix animée et forte fera vibrer son public, tandis qu’un scientifique «bon chic, bon genre» mais inexpressif, raide devant une assemblée, ne suscitera pas l’intérêt de celle-ci.


  Si les professeurs connaissent sur le bout des doigts ce qu’ils doivent enseigner, ils ne savent pas toujours faire passer leur message ou motiver leurs élèves. Ils n’ont peut-être pas appris ce que vous allez étudier dans les pages suivantes: PARLER EN PUBLIC.


  


  Nous nous intéresserons essentiellement à la forme:


  
    •la tenue (attitude, vêtement, allure…),


    •le geste cohérent,


    •le regard hypnotique,


    •la voix, l’intonation, l’articulation, les silences,


    •le ton pertinent,


    •la préparation d’une séance,


    •l’introduction,


    •la présentation ou l’argumentation,


    •la conclusion,


    •et toutes les astuces qui permettent l’empathie.

  


  


  Le fond sera à développer par chacun suivant sa fonction.


  


  En principe, parler en public ou chercher à convaincre implique que nous savons ce dont nous parlons.


  


  Nous laisserons une large place aux exercices pratiques, au cours desquels nous essaierons de prendre conscience de nos points forts et de ceux qui sont à améliorer.


  


  Communiquer pour convaincre. De quoi s’agit-il?


  Demain, vous allez peut-être donner une conférence, présenter un exposé, vous produire à la télévision ou enfin effectuer une vente… bref, être en contact avec l’Autre: avec le public.


  


  
    VOUS ALLEZ COMMUNIQUER


    POUR INFLUENCER.

  


  


  Depuis votre plus jeune âge, vous communiquez vos désirs ou/et vos besoins dans vos relations personnelles, professionnelles ou sociales. Votre intention de convaincre est tantôt affichée, tantôt cachée dans votre façon de vous exprimer. Pour cela, vous utilisez un langage d’influence à la limite de l’hypnose conversationnelle.


  Convaincre est souvent synonyme de VENDRE. Il sait se vendre pour dire il est convaincant.


  Pour convaincre, vous devez être cru par votre auditeur. Pour gagner sa confiance, vous devez être CRÉDIBLE. Sinon, vous êtes cuit.


  Citoyens du XXIesiècle, vous êtes les contemporains d’une époque présentée comme celle de la «communication»: les médias de toute nature sont porteurs de messages et tentent de convaincre.


  Dans notre société dite de «communication», nous sommes malades de notre difficulté à communiquer.


  Alors que l’on peut aujourd’hui parler en quelques secondes à 15000kilomètres, il nous faut attendre six mois avant d’adresser la parole à notre voisin de palier, dit Jacques Salomé.


  Est-ce parce que personne ne veut admettre que, loin d’être une société, nous ne sommes qu’un conglomérat d’individus disposant de moyens sophistiqués de communication, mais de peu de volonté à communiquer?


  


  La communication est un outil fondamental et pour convaincre, il est nécessaire:


  
    •que votre message soit bien compris,


    •d’être en accord avec votre message, si vous voulez être crédible,


    •d’être à l’écoute de votre auditoire, de le ressentir,


    •d’appréhender les attentes de votre auditoire pour trouver le lien entre lui et vous, établir le contact et transmettre vos idées,


    •de donner la parole à ceux qui vous écoutent pour que le contact soit total, le message vivant et authentique. Cela vous permettra de vérifier comment votre message est perçu et d’effectuer les rectifications nécessaires.

  


  


  La mémoire étant sélective, seule une partie du contenu de votre message sera mémorisée. Alors:


  
    •insistez sur ce qui est important, sans répétitions rébarbatives,


    •donnez des exemples concrets,


    •imagez le contenu de votre exposé avec des anecdotes,


    •utilisez les métaphores et les symboles,


    •établissez un jeu de questions-réponses,


    •parlez posément pour laisser à votre auditoire le temps d’assimiler, voire la possibilité de prendre des notes.
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  C’est l’ensemble des moyens et techniques permettant la diffusion d’un message auprès d’une audience plus ou moins vaste et hétérogène.


  Communiquer, est issu du latin communicare qui signifie «s’associer à», «être en relation avec», «mettre en commun»; à partir de là, il est possible de formuler cette définition:


  La communication est à la fois l’action consistant à établir une relation avec quelqu’un et le résultat de cette action.


  Cette action peut être pour quelqu’un, ou pour une entreprise, d’informer et de promouvoir son activité ou un produit auprès du public. Cela peut être également le moyen d’entretenir son image par tout procédé médiatique, mais c’est avant tout un processus pour la mise en commun d’informations et de connaissances.


  Pour vous ce sera un duo: Vous et l’Autre.


  Avant de convaincre, il va vous falloir communiquer, donc «entrer en contact avec» et maintenir ce contact. Cet échange d’attention utilise plusieurs éléments.


  


  Éléments composant une communication:


  
    1.un émetteur: qui envoie le message en parlant, en écrivant, mimant ou en gesticulant,


    2.un récepteur: qui reçoit en écoutant, lisant ou en regardant,


    3.un message: c’est le contenu de la pensée de l’émetteur (message codé d’une façon ou d’une autre),


    4.un canal de communication principal et un secondaire:


    Visuel, Auditif, Kinesthésique, Olfactif, Gustatif,


    5.des facteurs de perturbation: c’est l’ensemble des interventions susceptibles de déformer le message: les bruits, les odeurs, les lumières. Les symboles et les valeurs viennent aussi compromettre l’idée à transmettre, donc la compréhension du récepteur,


    6.la rétroaction ou (feed-back): qui est le message en retour du récepteur vers l’émetteur, soit la traduction de la compréhension du message = réponse du récepteur à l’émetteur.

  


  


  La stimulation conjointe des différents canaux de communication atténue le processus de rétention, c’est-à-dire la perte d’informations qui se produit à chaque étape de la transmission d’un message.


  Nous percevons des informations par nos 5SENS (V.A.K.O.G.).


  Ils ont une influence:


  
    •sur notre façon d’apprendre, de comprendre et de retenir


    •sur notre langage verbal, paraverbal et non verbal.

  


  


  Compte tenu de leur importance, nous étudierons plus loin en détail LES CANAUX DE LA COMMUNICATION et comment les repérer.


  Toute communication interpersonnelle présente des qualités et des altérations que les trois composantes essentielles, physiques, intellectuelles et psychologiques, mettent clairement en valeur.


  


  1.Composante physique de la communication


  Dans le cadre d’une conférence, d’un exposé ou d’une vente, la capacité de bien voir, entendre et parler à l’autre amplifie le type de communication verbal, paraverbal et non verbal. Nos comportements et nos émotions sont une forme de communication.


  L’orateur veillera à être bien vu de tous, se montrera sûr de lui et de son message, apportera un soin particulier à sa prestation du moment, à son attitude, à sa tenue, à sa posture et aux outils qu’il a préparés: aides visuelles, pédagogiques, supports de vente, etc.


  Le rapport principal entre l’auditoire et lui étant auditif, il veillera à la qualité de son élocution.


  Tout bruit intempestif et/ou source de distraction, seront systématiquement évités. Pour s’assurer que son message passe bien, il restera à l’écoute de son auditoire, attentif à ses réactions afin de maintenir avec lui un contact permanent. La perte de ce contact engendrerait la rupture de la communication et donc toute chance de convaincre.


  


  2.Composante intellectuelle de la communication


  L’orateur devra déterminer le plus rapidement possible le niveau de culture de son auditoire afin d’y adapter le vecteur principal de son discours: le vocabulaire. On peut, en effet, admettre que le vocabulaire couramment utilisé par les participants est alimenté par des sources bien déterminées:


  
    •l’âge et le niveau socioculturel des intéressés,


    •les origines familiales,


    •la profession,


    •l’environnement: lieu de travail, fréquentations, etc.,


    •les activités de loisirs,


    •les divers médias auxquels les participants ont recours, en particulier la télévision.

  


  


  L’orateur doit absolument en tenir compte dans le choix de son vocabulaire, dans lequel l’emploi de tout sigle, abréviation ou terme technique non expliqué sera systématiquement banni.


  Il est essentiel, dès le départ, de contrôler l’impact de son vocabulaire et de TOUJOURS s’assurer d’ÊTRE BIEN COMPRIS.


  Enfin, par un choix judicieux de questions, l’orateur détermine la capacité de compréhension et d’assimilation de son auditoire, en particulier lorsqu’il s’agit de communiquer des concepts abstraits, afin de prévenir tout malentendu ou toute altération des connaissances à transmettre.


  


  3.Composante psychologique de la communication


  Une fois le contact établi, l’orateur sera aussi amené à rechercher une connivence avec son public, nécessaire pour que le «courant» passe. C’est ce que l’on nomme en termes techniques le feed-back, qui signifie littéralement «nourriture en retour».


  Il va ainsi s’établir un lien avec les participants, dont les caractéristiques essentielles sont:


  
    •une confiance et un respect mutuels entre l’orateur et les participants, propices à la diffusion du message,


    •une plus grande spontanéité dans les échanges,


    •une certaine autodiscipline parmi les participants.

  


  L’application judicieuse de ces principes crée les conditions générales d’une communication de bonne qualité.


  


  Cependant, certains blocages demeurent possibles malgré la bonne volonté de l’orateur. Il convient d’y remédier.


  L’orateur peut se trouver face à un participant adoptant une attitude agressive. Au lieu de menacer, il doit chercher davantage à apaiser, voire à rassurer.


  Dans un même groupe, l’orateur peut déceler, à travers les réponses apportées à ses questions, une certaine pauvreté de vocabulaire chez une partie des participants. Ces derniers, malgré tout parfaitement motivés, vont réaliser leur inaptitude à suivre l’exposé: il vous appartient alors d’adapter votre style à leur niveau de compréhension, afin d’éviter toute humiliation, ce qui mettrait immédiatement fin à toute tentative de convaincre.


  


  Gardez-bien à l’esprit que votre auditoire:


  
    1.appréciera vos propos s’ils sont en résonance avec ses propres préoccupations,


    2.a effectué de sa propre volonté la démarche de venir vous écouter. Il vous offre, spontanément, outre le prix éventuellement consenti, son temps et son esprit. À vous de ne pas le décevoir.

  


  


  
    PLUS VOTRE MESSAGE SERA VIVANT,


    PLUS IL CAPTIVERA


    ET MIEUX IL SERA RETENU.

  


  


  Il ne s’agit pas seulement de faire un brillant exposé, mais de creuser le sillon neuf que constitue votre idée, dans le système de croyances et de valeurs de votre auditoire. Vous enrichissez alors le champ de conscience de ce dernier d’une idée nouvelle: LA VÔTRE.


  


  Nous allons utiliser pour cela des outils ou des astuces que nous allons découvrir tout au long de cet ouvrage, ce sont des techniques de L’HYPNOSE ÉVEILLÉE.


  


  Vous parviendrez ainsi à communiquer et à utiliser les leviers efficaces pour convaincre.


  Il est important que vous sachiez ce qu’est l’hypnose éveillée pour bien en assimiler les techniques présentes, dans les différents domaines abordés.


  


  [image: img] L’HYPNOSE ÉVEILLÉE


  


  Le mot hypnose puise ses racines étymologiques dans le grec Hypnos, dieu du sommeil, fils d’Érèbe et de la Nuit. Cependant, et contrairement à ce que pourrait laisser penser son origine, l’état d’hypnose n’a rien à voir avec le sommeil. Il n’en a que parfois l’apparence.


  Ce flou sémantique a la vie longue puisqu’il se perpétue jusqu’à nos jours, non seulement dans le public, mais aussi chez des médecins et des hommes de science qui connaissent mal l’hypnose.


  


  
    L’HYPNOSE, CONTRAIREMENT AU SOMMEIL,


    EST UN ÉTAT DE VEILLE ET DE


    CONSCIENCE ÉLARGIE.

  


  


  Cet état de conscience particulier est une ouverture du mental vers une nouvelle perception des expériences et des connaissances du corps et de l’esprit.


  Si l’hypnotisé était inconscient (ne pouvant donc pas entendre consciemment les suggestions de l’hypnotiseur) les suggestions seraient sans effet, il ne se passerait rien.


  Les conceptions modernes s’accordent à penser que l’hypnose est un mode de fonctionnement psychologique privilégié, dans lequel le sujet se détache de son environnement pour fonctionner à un niveau inconscient.


  

  


  Hypnotiser, c’est conduire votre interlocuteur vers un État Élargi de la Conscience1, (E.E.C.) permettant une suggestibilité accrue, dans le but de provoquer en lui un changement comportemental, physique, psychique ou neurobiologique.

  


  


  Différentes techniques sont possibles. Mais, c’est par la saturation de plusieurs des cinq sens de votre auditeur, en s’appuyant sur les symboles qui lui correspondent, que vous franchirez la porte de sa perception. Il est important de respecter les valeurs de votre interlocuteur pour bien se synchroniser avec lui.


  


  Ces techniques sont utilisées notamment par:


  
    •les médecins et psychologues pour soigner


    •les enseignants dans la pédagogie


    •les entraîneurs sportifs


    •les publicistes pour induire le désir


    •les hommes politiques pour convaincre d’adhérer


    •les sectes pour endoctriner ceux qui deviendront leurs adeptes et qui vivront en permanence l’état hypnotique. Le conditionnement deviendra un auto-conditionnement.

  


  


  Les techniques hypnotiques sont de merveilleux outils lorsqu’ils sont honnêtement employés.


  L’application de certaines techniques d’hypnose éveillée dans la communication interpersonnelle vous garantit la capacité de parler avec aisance et la certitude de convaincre. Tout au long de cet ouvrage, nous allons étudier comment nous en servir efficacement pour influencer avec intégrité.


  Il s’agit d’astuces verbales et comportementales ayant recours, notamment, à des métaphores, des paradoxes, des symboles, pour orienter la pensée par les cinq sens et diriger l’émotion dans l’objectif de changements.


  Ces astuces permettent au cerveau droit (celui de l’inconscient) de synthétiser ce qui est analysé par le cerveau gauche (celui du conscient).


  


  Le cerveau droit (l’inconscient) est le réceptacle des rêves, de l’intuition, de la créativité, des émotions, de l’abstrait, etc. Il synthétise.


  


  Le cerveau gauche (le conscient) est l’atelier du raisonnement, de l’écriture, du langage, des mathématiques, de ce qui est concret. Il analyse.


  


  Simplicité, intérêt, confiance, incongruité, humour et empathie sont des éléments favorisant la conviction.


  


  Vous apprendrez à optimiser la collaboration entre ces deux hémisphères. Prenant conscience de vos talents cachés, inexploités ou peu utilisés, vous les ferez croître. Vous enrichirez ainsi votre personnalité.


  


  [image: img] LE LANGAGE HYPNOTIQUE


  


  Les grands communicateurs, les bons professeurs ou coachs utilisent tous ce langage d’influence que l’on peut aussi appeler hypnose conversationnelle.


  L’hypnose conversationnelle permet de faire décrocher l’interlocuteur de sa réalité consciente pour le faire fonctionner sur le mode inconscient.


  


  Ce langage hypnotique ne se limite pas au texte d’une conversation. Un texte est seulement une suite d’informations que la voix transforme en message, et il y a message seulement s’il y a musique de la voix pour traduire la pensée de l’orateur.


  


  Le professeur Albert Mehrabian, de l’université de Californie, a mis en évidence l’importance de la communication non verbale.


  Selon lui, pour un individu en possession de ses 5sens, la crédibilité de votre message dépend de 3facteurs et dans les proportions suivantes:


  


  
    •du VERBAL pour 7%. C’est votre texte, les mots que vous prononcez pour expliquer votre message,


    •du VOCAL pour 38%. C’est le paraverbal, c’est-à-dire votre voix avec ses intonations, son articulation, son rythme, ses silences,


    •du VISUEL pour 55%. C’est le non verbal, soit tout ce que les gens voient de vous et particulièrement de votre visage, de votre corps, de votre apparence, de vos vêtements, de vos gestes et attitudes.

  


  


  Associer ces trois éléments augmente la cohérence de votre message et donc sa crédibilité.


  Lorsque vous parlez d’enthousiasme, l’intonation de votre voix et votre gestuelle doivent s’accorder pour l’exprimer. Si votre attitude est statique et votre voix éteinte, votre image de l’enthousiasme sera peu convaincante.


  


  Certaines personnes pensent qu’influencer quelqu’un revient à le manipuler, à prendre du pouvoir sur lui, à contrôler sa pensée.


  


  Mais, cela ne dépend-il pas de l’intention? Les parents tentent d’influencer leur enfant pour l’aider à réussir sa vie, comme le vendeur tente de convaincre son client.


  Si votre intention est de tenir votre auditoire en votre «hypothétique» pouvoir, vous y parviendrez peut-être un temps, mais très limité.


  Mais, si votre souhait est de lui présenter un exposé et un enseignement accessibles ou de réveiller chez lui de nouvelles réflexions, alors vous renforcerez son assurance en ses propres capacités à les assimiler et à les mettre en pratique. Grâce à quelques astuces d’hypnose, vous susciterez son désir d’apprendre et recueillerez ainsi sa confiance.


  


  Toutefois, avant de passer votre message, vous devez savoir recevoir celui ou ceux à qui vous allez le transmettre: vos clients, vos auditeurs, vos collaborateurs, vos spectateurs.


  


  Nous allons avant tout aborder:


  [image: img] L’ACCUEIL DE VOS INTERLOCUTEURS


  


  


  1.L’État Élargi de Conscience (noté: E.E.C.) selon la définition de Dany Dan DEBEIX en 1973 et adoptée aujourd’hui par la majorité des spécialistes.


  L’ACCUEIL


  


  


  [image: img]u sens littéral, ACCUEILLIR c’est RECEVOIR.


  Nous pouvons bien ou mal recevoir quelqu’un, il est donc nécessaire de développer la valeur de ce concept primordial: l’accueil, dont dépendra l’attitude à venir de la personne reçue. Pensez toujours: Comment réagirais-je si j’étais accueilli(e) comme je vais le faire?


  


  Au sens plein, ACCUEILLIR c’est RECEVOIR AVEC PLAISIR. Il faut que la personne accueillie sente ce plaisir qui peut se manifester de trois façons complémentaires et progressives.


  


  1.LE LIEU


  Le bâtiment, avec sa façade, ses vitrines, sa transparence, son élégance, son accès aisé, joue un rôle d’accueil. De ce lieu doivent émaner la sérénité et le sérieux.


  À l’inverse, son mauvais entretien ou sa saleté, le fonctionnement défectueux de ses accès ou un environnement extérieur laissant à désirer donnera des arguments aux préjugés de certains de vos interlocuteurs, installant ainsi d’entrée un obstacle à la perception de votre message.


  


  2.LE LOCAL


  Une installation n’a pas nécessairement besoin d’être luxueuse. Elle doit en premier lieu suggérer le professionnalisme. Un cadre chaud, lumineux, propre, élégant, vivant, suscite le bien-être.


  S’assurer du confort des sièges et de la propreté des toilettes est primordial. L’ambiance générale doit donner confiance.


  Un local inhospitalier peut créer une barrière entre vous et vos clients ou spectateurs, avant même d’avoir commencé à parler.


  


  3.L’ACCUEIL DE L’INTERVENANT


  Si vous n’avez pas eu la possibilité de bien gérer les deux points précédents, vous pouvez vous rattraper ici.


  C’est l’aspect le plus important et vous devrez tout particulièrement le soigner car c’est à l’intervenant qu’il appartient de faire les efforts d’adaptation nécessaires.


  Que vous vouliez faire passer une idée, un produit ou vous-même et quel que soit votre contact avec les autres, vous êtes un VENDEUR. Tout vendeur doit posséder des aptitudes physiques, intellectuelles et émotionnelles.


  


  APTITUDES PHYSIQUES


  a) La santé


  La station debout prolongée exige un cœur solide, une bonne circulation sanguine et, pour votre discours, une bonne respiration. Au fait, savez-vous respirer (chapitre «LA RESPIRATION DE L’ORATEUR»)? Les nuisances créées par votre propre stress ou appréhension, le bruit, la lumière, la chaleur intensive des projecteurs et l’air confiné, demandent un bon équilibre nerveux.


  


  b) L’image


  Votre apparence (vêtements, coiffure, maquillage) doit correspondre au genre de débat ou de produit que vous défendez.


  Souriez aussi bien avec vos yeux qu’avec l’ensemble de votre visage. Soignez votre élocution en parlant d’une voix agréable et claire, en évitant les hésitations telles que «ben», «euh».


  Ayez une attitude déterminée par votre regard, votre tenue ou vos gestes: vous êtes là pour convaincre!


  


  c) Les sens


  Utilisés consciemment et affinés, ils se révèlent être de merveilleux outils. Connaissez-vous les possibilités qu’ils vous offrent… naturellement?


  


  d) L’habileté manuelle


  Les gestes doivent être adaptés à l’effet recherché. La maladresse peut décrédibiliser votre démonstration et votre message.


  Exemples: difficulté à se servir du matériel, chute, etc.


  Ces différents sujets seront développés au cours de votre lecture.


  


  APTITUDES INTELLECTUELLES


  a) L’intelligence


  Il est indispensable de savoir s’adapter à son interlocuteur et aux situations imprévisibles.


  Soyez concret.


  Faites la synthèse des propos de vos interlocuteurs, notamment dans le cadre d’un débat, pour relancer votre idée.


  Utilisez un langage simple et direct: dites ce que vous pensez.


  


  
    LA PLUS GRANDE DES INTELLIGENCES CONSISTE TOUJOURS À BIEN SE FAIRE COMPRENDRE.


    GÉHEMCEY

  


  


  b) Les connaissances


  Sachez maîtriser le vocabulaire correspondant au sujet ou au produit proposé.


  Parlez de ce que vous connaissez bien. Ne vous aventurez pas dans des propos flous et n’utilisez jamais de citations dont vous ne connaissez pas la fin, la provenance ou l’auteur.


  Intéressez-vous à l’actualité, à ce qui marque l’opinion ou à un progrès, aux nouveaux produits (dans le cadre du sujet évoqué). Gardez l’esprit ouvert pour être performant.


  Si vous n’êtes pas doué en calcul, préparez vos opérations à l’avance. Soignez votre orthographe: vous pouvez à tout moment être lu.


  


  c) La mémoire


  Elle est indispensable. Répondre de mémoire montrera que vous maîtrisez bien votre sujet. Ne croyez jamais que vous n’avez pas de mémoire. Par la pratique des exercices de cet ouvrage, vous allez la réveiller si elle était endormie.


  Si elle vous fait quelquefois défaut, prenez des notes avec vous mais lisez peu pendant votre prestation.


  Un support type tableau peut vous aider:


  
    •d’une part, en présentant votre plan de séance;


    •d’autre part, en y inscrivant vos mots-clés.

  


  


  d) L’organisation


  Veillez à l’ordre des dossiers ou matériels utilisés et à la chronologie des interventions à effectuer pour que votre prestation soit coordonnée.


  


  e) L’observation de vos auditeurs et auditrices


  Pour les connaître et les comprendre, observez les réactions des gens face à votre produit ou votre argumentation.


  


  f) La vigilance


  Ayez l’œil sur tout ce qui peut se passer en gardant une attention diffuse plutôt que concentrée. Soyez réceptif aux réactions évoquées ci-dessus, pour y réagir QUAND vous le déciderez. Quel bel exemple de sûreté de soi que de dire:


  Madame ou Monsieur, voici quelques instants vous avez eu telle réaction à ce propos… pouvez-vous nous la faire partager?


  


  APTITUDES ÉMOTIONNELLES


  a) La sociabilité


  C’est l’amour du contact humain. Vous devez aimer le public.


  


  b) L’amabilité


  Accueillez avec un sourire naturel.


  


  c) La maîtrise de soi


  Elle est souhaitable en toutes circonstances.


  Restez patient.


  Attention à la dispersion, recentrez-vous, ou recentrez vos auditeurs sur le sujet.


  Ayez du tact. Gardez la juste mesure envers chaque personne fine ou grossière, riche ou humble, extravertie ou introvertie. Évitez toute familiarité.


  


  d) L’enthousiasme


  Sans excès, juste ce qu’il faut pour défendre votre sujet ou votre produit.


  


  e) La sensibilité


  Elle ajoute un trait de finesse et peut faire vibrer le client ou le spectateur. Mais, évitez toute sensiblerie.


  


  f) L’honnêteté


  Elle doit être absolue.


  


  g) Le dynamisme


  Votre dynamisme doit convaincre mais sans fatiguer.


  


  h) La combativité


  Ne vous avouez jamais vaincu avant d’avoir tout mis en œuvre pour réussir.


  i) L’esprit d’initiative


  Prenez vos responsabilités à bon escient, sans outrepasser la fonction que vous exercez.


LA RESPIRATION DE L’ORATEUR

 

 

[image: img] LES TECHNIQUES RESPIRATOIRES

[image: img] RESPIRATION DÉTENTE – RESPIRATION RELAXATION

 

 

[image: img]a respiration est le point de départ de toutes les techniques de relaxation, de yoga, de sophrologie, d’autohypnose et de l’ART ORATOIRE.

Elle permet de détendre le corps, d’éliminer les tensions physiques et même psychiques, de mieux contrôler le flot des pensées qui nous submerge lorsque nous sommes intimidés devant une situation.

La respiration est le premier élément de la communication verbale, para-verbale et non verbale.

 


L’AIR EST LE CARBURANT DE LA PAROLE.

LA RESPIRATION EN EST LE CARBURATEUR.

LA QUALITÉ DE LA RESPIRATION DÉTERMINE

LA MAÎTRISE DE SOI.



 

Phénomène naturel, moteur de l’expression orale, essence de la vie, il est normal que la respiration prédomine ici sur les autres composantes de notre personnage de communicateur convaincant.

Cette fonction naturelle est automatique, car elle est indispensable. C’est une fonction vitale commandée par le centre respiratoire situé au niveau du bulbe rachidien.

Elle est malheureusement effectuée de façon incomplète ou incorrecte dans 999 cas sur 1 000. Elle se limite, dans ces cas, à une respiration utilitaire qui ne suffit pas à l’expression orale.

Le cerveau, qui représente seulement 2 % du poids du corps, consomme à lui seul 35 % du volume d’oxygène véhiculé par le sang.

 

La respiration apporte à notre corps un renouvellement cellulaire.

Plus elle est complète, plus elle apporte de la vitalité au corps. Prendre le temps de faire une pause respiratoire entre les phrases, ponctue et aère votre discours. Elle permet à l’auditoire d’avoir le temps d’assimiler.

Lors d’un trou de mémoire ou si vous ne trouvez plus vos mots, respirer vous évitera la panique, facilitera l’accès à votre mémoire ou sollicitera votre potentiel créatif qui vous « inspirera » le mot juste.

 

Les techniques respiratoires sont aussi importantes pour un chanteur que pour un sportif. L’orateur et le chanteur se servent de l’expression orale, donc de leur souffle conditionné par la respiration.
OEBPS/Images/cover.jpg
Dany Dan DEBEIX

Codes

et techniques

secretes de I’Hypnose
dans la Communication

Stratégies pour
influencer avec intégrité

Al

Cole

GuyTrédaniel
dcktour





OEBPS/Images/n.jpg





OEBPS/Images/sign.jpg





OEBPS/Images/img_001.jpg
Dany Dan DEBEIX

Codes
et techniques
secretes de I'Hypnose
dans la Communication
Stratégies pour influencer
avec intégrité

GuyTrédaniel éditeur
19, rue Saint-Séverin
75005 Paris





OEBPS/Images/l.jpg





OEBPS/Images/a.jpg





OEBPS/Images/arrow1.jpg





