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Chapitre 1

La sélection des informations :
les systemes de représentation sensorielle

1-«Lacarte n'est pas le territoire »

La premiére présupposition sur laguelle se fonde laP.N.L. affirme que la
carte est différente du territoire qu’ elle représente ; ¢’ est-a-dire en d’ autres
termes que nous N’ agissons pas directement sur ce que NoUSs avons coutume
d’appeler laréalité, mais sur une représentation de celle-ci, notre carte per-
sonnelle se caractérisant par le fait qu'elle différe d’ une part de ce qu'elle
veut représenter, et d autre part par des autres représentations de ce méme
modeéle. Les exemples qui illustrent ceci sont nombreux dans |’ expérience
individuelle de chacun, ol les mémes événements se trouvent parfois vécus
de fagon diamétralement opposée, qu'il s agisse de passer des examens, de
partir en week-end un vendredi soir al’ heure de pointe, ou de n’importe
quelle autre expérience. Notre facon de percevoir laréalité peut nous induire
en erreur, nous amener a des témoignages certes sincéres mais contestables,
car tout se passe comme si chacun de nous voyait une image différente de
cetteréalité. L’ objectivité n’est pas alors de décrire ce que |’ on voit mais de
préciser quelle sorte de lunettes on portait au moment de |’ observation. Nous
gagnerions en précision si seulement nous pouvions connaltre la maniére
dont ceux qui nous informent appréhendent la réalité, quel est leur moyen
préféré de perception, quelles présuppositionsiils utilisent pour fonder leurs
jugements ou leurs affirmations par exemple.

Deux personnes témoins d’ un événement ne retiennent probablement pas
les mémes éléments dans leur souvenir, et n’ utilisent pas forcément non plus
les mémes moyens sensoriels de sélection des informations.
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Si vous posez la question suivante : comment savez-vous qu’il était midi
guand vous avez assisté al’ accident ? et quel’ on vous réponde : Jele sais
parce quej’ ai entendu midi sonner, ou encore, je le saisparce quej’a regardé
ma montre, ou bien, j’en suis sOr, parce qu'a midi, j’ai toujours un petit
creux, vous pouvez vous douter que la personne qui aregardé |’ heure a peut-
étre aussi entendu sonner |’ heure et avait peut-étre également un petit creux.
La différence c’est qu’ elle ne sélectionne qu’ une seule information pour
étayer son affirmation et lui donner une validité. C’est en partie de cette
fagon que se construisent les cartes individuelles qui représentent laréalité
sur laquelle nous croyons agir, et ¢’ est de ces différences que proviennent la
plupart des difficultés de communication. C'est comme si deux personnes,
I"une munie d’ une photo de laface nord et I’ autre de laface sud de la méme
montagne tentent de la décrire & un extraterrestre. Les deux personnes par-
lent bien de la méme chose, mais elles possedent a ce sujet des informations
trés différentes. Chaque étre est différent, chague carte de laréalité differe
decelle de I’ autre. Cela peut paraitre flagrant en face d’ une personne issue
d’une culture qui nous est trés étrangére, mais ¢’ est en fait & peu prés la
méme chose avec nos plus proches voisins.

Ces différences se révélent dans I’ émergence de conflits qui surgissent la
plupart du temps parce que nous partons du principe que |’ autre possede les
mémes références que nous, utilise les mémes cheminements de pensée, et
sait déja ce que nous voulons dire. C’est bien sir loin d’ étre le cas.

Le matériel qui construit et habille le souvenir d’ une expérience partagée
par plusieurs personnes différe sensiblement d’un individu al’ autre, bien que
chacun parte du principe que ceux qui ont partagé une expérience similaire
en ont gardé a peu de choses prés le méme souvenir.

2 - Lanotion de choix

Si nous appliquons la présupposition qui affirme quelacarte est différente
du territoire qu’ elle représente, nous nous orientons vers la construction du
souvenir, verslastructure de I’ expérience, et nous prenons alors conscience
du fait qu' a chaque instant, nous effectuons des choix parmi les informations
qui nous parviennent via nos sens et que nous sélectionnons pour leur vali-
dité en fonction de I’ objectif ou de |’ action en cours. Si je cherche une direc-
tion dans une ville que je ne connais pas, je préterai attention en priorité aux
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panneaux indicateurs portant e nom ou une information & propos de cette
direction omettant simultanément de retenir d’ autres informations qui ne se
trouvent pas alors pertinentes pour mon objectif.

Ainsi, toutes nos actions nous conduisent a effectuer des choix, méme si
je décide de me promener sans but précis, je neretiendrai consciemment que
guel ques-unes des informations que je percevrai. Lorsgue nous communi-
guons avec les autres, nous ne tenons également pas compte de cette sélec-
tion des informations tant nous sommes attachés a la croyance d agir sur la
méme réalité que |’ autre, pourtant, |I”’incompréhension, les mal entendus sont
autant d’ééments qui devraient nous conseiller une autre démarche lorsque
nous faisons fausse route. Le probléme de I’incommunicabilité peut étre en
partie éclairci sinon résolu si nous prenons la peine de nous interroger sur le
comment de lapensée ou de |’ action au lieu de tenter d’ en trouver les expli-
cations, satisfaisantes sans doute au plan intellectuel, mais dont I’ efficacité
reste a prouver.

3-L'outil de base : la perception

Nous vivons dans un monde ol hous sommes sans cesse assaillis de mul-
tiples messages s adressant & nos sens, pourtant, il semble que nous ne les
utilisons qu’ en partie en donnant la préférence al’ un d’ entre eux.

Ceci nous améene a prendre conscience qu’ en fait nous n’ agissons pas sur
le monde extérieur ou sur laréalité en tant qu’ entité mais sur la représenta-
tion que nous construisons de celle-ci dont la perception est par définition
sensorielle.

La P.N.L. s'appuie sur le fait que la carte n'est pas le territoire
(Korsybsky), ce qui veut dire que nous agissons selon notre carte personnelle
delaréalité et non sur le territoire qu’ elle représente. Ceci explique les com-
plexités de la communication humaine, chaque étre est différent et possede
sapropre carte de laréalité.

Nous nous proposons ici de découvrir quelques modéles permettant de
comprendre la fagon dont se construisent les cartes qu’ utilisent les per-
sonnes. Ces modeéles vont nous servir a mieux nousy adapter pour mieux
faire passer les informations que nous souhaitons communiquer qu’il s agisse
d'unerelation d' aide, de vente, de négociation, d’ enseignement ou d’un autre
type d'interaction.
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4 - Les systémes de représentation sensorielle

Systemes de représentation sensorielle

Information Une seule
sensorielle information
pergue par sensorielle
les cing sens a la fois

de fagon percue de
simultanée et facon
inconsciente consciente

N

| Systéme de représentation sensorielle dominant |

. l N

VISUEL AUDITIF KINESTHESIQUE

N l v

| Reconnaitre le systéme de représentation sensorielle dominant |

\

Les messages a observer

— posture

— gestuelle

— expression du visage
— clés d’'acces visuelles
— qualité de la voix

— choix des mots
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Comme le montre |e tableau précédent, les informations venues du monde
extérieur sont pergues simultanément par tous NOS sens, mais Ceci se passe a
un niveau inconscient tandis gue consciemment nous ne percevons qu’ une
seule information sensorielle alafois. Quand nous dormons par exemple,
celan’ empéche pas nos oreilles de fonctionner, ce n’est pas pour autant que
nous en avons conscience. De laméme facon al’ état de veille nous ne pré-
tons attention consciemment qu’aun seul de nos sens alafois, nous passons
cependant trés rapidement del’un al’ autre.

Divers facteurs vont s imbriquer pour arriver au résultat suivant : |’ étre
humain utilise de fagon dominante I’ un de ses sens pour représenter laréalité.

LaP.N.L. définit trois principaux systémes de représentation sensorielle :

—le systéme visud ;

—le systéme auditif ;

—le systéme kinesthésique qui se référe aux sensations tactiles, gustatives,
olfactives et aux émotions.

Nous avons tous un systéme de représentation sensorielle dominant ou pri-
maire, Nous N’ avons pas toujours conscience de cela et a plus forte raison
nous ignorons souvent que nos interlocuteurs se servent d’ un systeme sen-
soriel différent du nbtre.

C'’ est pourquoi Nous vous proposons quelques points caractéristiques a
observer qui vous permettront de connaltre votre systéme de représentation
sensorielle dominante et de découvrir celui des autres. Lorsque nous com-
muniquons, nous utilisons tous nos moyens d’ expression, le comportement
verbal et non verbal se complétent pour former nos messages. Les systémes
de représentation sensorielle se dévoilent dans le comportement. Des
constantes ont pu étre observées et des modéles construits pour mettre en
évidence le systéme de représentation sensoriel utilisé.

Avant de poursuivre, une remarque importante s impose : bien que nous
ayons un systeme sensoriel dominant, cela ne nous empéche pas de nous servir
des autres, une personne peut tres bien étre a dominante visuelle et fonc-
tionner sur un mode kinesthésique selon les contextes.
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Systéme de représentation sensorielle et comportement

Visuel

Auditif

Kinesthésique
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— posture un peu raide

— gestes dirigés vers le haut

— respiration superficielle et rapide

— Voix aigué, rythme rapide, saccadé
— mots visuels

— posture décontractée

— position d’écoute « téléphone »
— respiration assez ample

— voix bien timbrée, rythme moyen
— mots auditifs

— posture trés décontractée

— gestes qui miment les mots

— respiration profonde, ample

— voix grave, rythme lent avec de
nombreuses pauses

— références aux sensations dans
le choix des mots




La sélection des informations : les systémes de représentation sensorielle

5-Les clés d’acces visuelles

Les clés d’acceés visuelles

Visuel créx //isuel évoque

Auditif créé Auditif évoqué

Kinesthésique Dialogue intérieur

Schéma valable pour 95 % des droitiers
généralement inversé chez les autres

L'observation des séquences des clés d'acces visuelles donne acces aux stratégies.

L’ observation des mouvements involontaires des yeux permet de connaitre
les processus de la pensée. Lorsgue I’ on observe le regard de la personne
aler versle haut et la droite, celasignifie qu’ elle se souvient d'images, si
elle regarde en haut et a gauche, elle construit des images, quand le regard
est fixe, celaindique que la personne réfléchit toujours au moyen d’images.

Quand on observe le regard se diriger latéralement a droite cela veut dire
gue la personne se souvient de sons (conversations, musiques, bruits...), si le
regard est dirigé a gauche, elle crée des sons, et quand elle regarde en bas et
adroite, celasignifie qu'elle est en dialogue intérieur, elle réfléchit sous la
forme d’' une conversation avec elle-méme.

25



Comprendrela P.N.L.

Un regard que |’ on observe dirigé vers le bas et la gauche signifie que la
personne fonctionne sur un mode kinesthésique, ¢’ est-a-dire qu’elle fait
attention a ses sensations : émotions ou sensations tactiles ou encore gusta-
tives et olfactives.

Lemoddedesdésd accesvisudles, I” observation du comportement globa nous
permettent de découvrir quel systéme de représentation sensoriel utilisent
nos interlocuteurs.

Cependant, il y aun autre niveau d observation : c'est le choix des mots.

Les mots qu'’ utilise la personne pour décrire son expérience subjective
vont rendre compte du systéme sensoriel dominant dans cette expérience.

Rappel ons cependant que ces caractéristiques ne sont pas |a pour étiqueter
des comportements mais seulement pour vous aider, vous servir de guide
afin de savoir aI’instant ol vous étes en contact avec votre interlocuteur, s'il
se sert d’un mode visuel, auditif ou kinestésique pour recueillir sesinforma-
tions et communiquer.

Quelques mots pour décrire I’ expérience subjective.

Visuel Auditif Kinesthésique
voir entendre sentir

a premiere vue bien entendu le bon sens
évidemment préter l'oreille les pieds sur terre
visiblement tendre l'oreille chaleur

clair la sourde oreille tiédeur

lumineux faire écho froideur

éclaircir un son de cloche le cceur sur la main
éclairer étre au diapason prendre a coeur
objectif jouer sur toute lagamme  contact
perspective un cri percant joli a croquer
illustrer hurler ¢a sent le roussi
pittoresque parler, dire lourd

brumeux sonner faux, vrai

lucide écouter léger

clairvoyant entendre des voix choc

cliché faire des messes basses  saisir

illusion harmonie avoir du flair
mirage orchestré ressentir

voir la vie en rose fausse note éprouver
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Ces mots sont proposés atitre d’ exemple, certains d’ entre eux peuvent
d’ailleurs selon les contextes étre différemment interprétés. Ce qui sera
visuel, auditif ou kinesthésique dans une expérience c’ est le vécu subjectif
de la personne, tous les sens participent. Ce qu'’il importe de savoir ¢’ est
quelle est la place accordée & chacun d’ eux par celui qui exprime son vécu
de |’ expérience.

6 - Observer les stratégies

Au bas du schéma décrivant les clés d' acces visuelles vous trouverez la
remarque suivante |’ observation des ségquences des clés d’ acces visuelles
donne acces aux stratégies. Au cours de la conversation, il vous sera pos-
sible de remarquer que lorsgue votre interlocuteur réfléchit et s exprime, les
clés d’ acces visuelles changent en permanence. Une personne qui se sou-
vient d’une expérience, qui cherche une réponse a la question que vous
venez de poser montre des séquences qui se répétent, vous pourrez donc voir
se reproduire les mémes enchainements au niveau des clés d' acces visuelles.
Par exemple, elle peut passer du visuel évoqué au visuel construit puis au
dialogue intérieur et enfin au kinesthésique. Celaillustre ce quelaP.N.L.
nomme une stratégie.

Le fait le plus remarquable ¢’ est que nous ne possédons général ement
qu’ une stratégie par activité. Méme si nous ne nous en rendons pas bien
compte, quand il ' agit de prendre une décision, nous utilisons laméme stra-
tégie qu'il s agisse d’ acheter une chemise ou de déménager.

Comme nous I’ avons montré plus haut, il y a un second niveau d’ obser-
vation dansla mise en évidence de la stratégie, ¢’ est le choix des mots aréfé-
rence sensorielle.

Les deux observations se complétent, I une venant confirmer I’ autre. Dans
une stratégie on distingue trois étapes, |’ entrée, les opérations et la sortie. Ce
que nous observons principalement se situe au plan delaforme, ¢’ est-a-dire
du mode sensoriel utilisé a chague étape.

Cette observation nous permet de savoir comment, avec quel systéme de
représentation sensorielle nous allons présenter notre information a notre
interlocuteur car il est manifeste que si nous utilisons, si nous respectons la
séguence de sa stratégie, il comprendra beaucoup plus facilement ce que
nous avons adire.
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Exemple

C : Ronan, avez-vous acheté quel que chose récemment ?

R : Oui, un radio-réveil, pour faire un cadeau.

C : Comment |’ avez-vous choisi ?

R: D’abord, je savais que la personne en avait besoin, elle me I’ avait dit.
Ensuite, j’en ai cherché un et quand jel’ai trouvéjel’a acheté.

C : Qu'est-ce que vous attendiez d' un radio-réveil selon vos souhaits ?

R: En premier, il faut qu’il soit solide, qu’il ait une bonne qualité sonore,
qu'il soit joli et d' un prix raisonnable.

C : Comment pouvez-vous savoir qu’ un radio-réveil est solide ?

R: (Il fait le geste de prendre I’ appareil et de le soupeser.) Cela se sent.

C : Avez-vous comparé plusieurs radios-réveils ?

R: Oui, j’ai choisi le plus robuste.

C: Vous étiez content de votre achat ?

R: Oui, je me suis dit que j’ avais fait une bonne affaire.

Ceci montre que la stratégie de décision d' achat de Ronan appardit claire-
ment, I’entrée y est ici auditive, il veut faire un cadeau a quelqu’ un et cette
personne lui dit précisément ce qu’elle aime. Cela suffit ale faire aler dans
le processus de prise de décision.

Ensuite, il cherche un objet qui corresponde a ses propres critéres, ¢ est-a
dire en suivant I’ordre qu’il nous donne : solidité, qualité sonore, aspect.
Cette hiérarchie nous apprend que pour Ronan le plusimportant, la solidité,
se définit sur un mode kinesthésique, ensuite, ¢’ est le mode auditif qui est
employé (qualité sonore), pour finir, il s'intéresse al’aspect de I’ objet donc
auneinformation visuelle. En cas d' hésitation, il peut é&tre amené afaire des
comparaisons entre ces trois types d' informations mais c’ est celle qui inté-
resse le systeme kinesthésique qui emporterala décision.

Lasortie de la stratégie se déroule sur le mode auditif, il s'agit d'un dia-
logue intérieur positif. Dans |’ exemple montré, Ronan n’a pas précisé, mais
ce dialogue intérieur positif est certainement accompagné d’ un état intérieur
positif manifesté sur le mode kinesthésique.

Il importe de reconnaitre la sortie positive de la prise de décision, elle ren-
seigne avec une grande précision sur |’ état intérieur de la personne. Si nous
devions vendre un autre objet a Ronan, pour le convaincre, il faudrait res-
pecter sa stratégie en lui présentant notre argumentation, ce faisant nous met-
trions toutes les chances de notre coté.

D’une fagon générale, les stratégies de prise de décision, de résolution de
probléme se terminent par une sortie sous forme de dialogue intérieur positif
ou de sensation kinesthésique positive.
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Nous alons étudier maintenant comment observer, laP.N.L. utilise aussi
le terme « calibrer », un état intérieur représenté par un comportement exté-
rieur.

7 - Calibrage

Si I’on vous demande de penser a quelque chose d’ agréable, vous allez
partiellement revivre une expérience au cours de laquelle vous avez eu des
sensations positives et en faisant cela, en y pensant, vous allez montrer des
signes qui pour vous caractérisent cette expérience.

Ces signes seront d’ abord observables sur le plan visuel, ce seront :

—I”expression du visage (tonus des muscles peauciers), la couleur du visage,
les clés d’ acces visuelles, les gestes, la posture.

Puis, observables au niveau auditif :

—laqualité delavoix (ton, rythme, volume) ;

—le choix des mots et le contenu du discours.

Sur le plan kinesthésique, des observations tactiles (chaleur et tonus) sont
également source d'information : la poignée de main.

L’ ensemble de ces signes, |a présence de modifications dans le comporte-
ment extérieur, va permettre de prendre une sorte de photographie de son
expérience. S'il s'agit d’'une expérience agréable vous saurez comment
reconnaitre un état positif chez votre interlocuteur.

8 - Exercices

Les exercices qui suivent ont pour objectif de montrer que nous percevons
un ensembl e d’informations sensorielles mais que nous N’ en retenons que
certaines comme pertinentes, ils sont destinés aillustrer les notions dévelop-
pées dans ce chapitre. Sur un plan pratique, ils peuvent étre effectués soit
individuellement, soit adaptés au cadre d’ un travail en groupe.
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Exercice 1: Deux par deux

— Demandez a votre partenaire de penser a quelque chose qui fait réelle-
ment partie de son expérience dans son histoire personnelle et calibrez.

— Faites un interméde.

— Demandez-lui de penser a quelque chose qui ne fait pas partie de son
expérience personnelle, puis calibrez.

— Posez-Iui maintenant des questions dont la réponse ne peut étre que oui
ou non, par exemple, étes-vous allé aux Etats-Unis ?, ou encore, avez-vous
pratiqué le yoga ? etc. et, muni des renseignements obtenus gréce au cali-
brage effectué auparavant, tentez de deviner si votre interlocuteur dit vrai ou
non.

— Changez de role apres avoir posé une dizaine de questions.

Exercice 2 : Sélection desinformations

— Regardez autour de vous : combien de couleurs différentes voyez-vous,
quelles formes pouvez-vous distinguer dans |’ environnement ol vous vous
trouvez ?

— Citez-lesdans I’ ordre ou €lles vous apparaissent.

— Comparez votre expérience avec celle des personnes qui sont autour de
vous.

— Ecoutez attentivement les bruits qui vous entourent, lesquels entendez-
vous ?

Méme travail que pour les couleurs et les formes.

— Maintenant, essayez de sentir la position de votre corps, quelles sensa-
tions éprouvez-vous ?

Exercice 3: Par groupesdetrois personnesA, B et C

— A demande a B de se souvenir d' un événement suffisamment banal pour
que C puisse avoir une expérience similaire (prendre le train par exemple).

— A demande aB de décrire ce qu'il avu, C répond pour lui a cette ques-
tion puis compare sa réponse avec celle de B.

— A demande a C de décrire ce qu’il a entendu, B répond pour lui a cette
question et compare saréponse a celle de C.

— A demande 4B et a C de décrire les sensations qu'’ils ont pergues dans
cette expérience.
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— A récapitule ce qui a été dit et souligne les similitudes et |es différences
qui existent entre les expériences subjectives de B et de C.

Exercice 4 : Sélection desinformations

—Monsieur X qui n"a pas de montre donne rendez-vous a Madame Y a
quatre heures dans un jardin public. Quand elle arrive il lui fait remarquer
gu'elle est en retard.

Si vous étiez Monsieur X comment feriez-vous pour affirmer cela?

Le but de cet exercice n’est pas de trouver une solution compliquée mais
de faire remarquer quelle information sensorielle va-t-on essayer de trouver
pour soutenir | affirmation.

Exerciceb5

—Vous vous promenez dans un endroit que vous connaissez mal, et brus-
quement, vous réalisez que vous vous étes perdu :

— Comment savez-vous que vous étes perdu ?

— Quels sont les éléments d’information présents autour de vous qui Vous
prouvent que vous vous étes égaré ?

— Comment avez-vous |’ intention de faire pour retrouver votre chemin ?

— Comment saurez-vous que vous avez retrouve votre chemin ? Quels
seront les é éments d'information présents autour de vous qui pourront vous
le prouver ?

Exercice 6

—Vous rencontrez une personne qui affirme ére allée visiter un lieu précis
que vVous connaissez auss :

— Comment ferez-vous pour vérifier que cette personne dit la vérité ?

— Quels sont les éléments présents dans le souvenir que cette personne a
de |’ expérience et qui vous prouvent qu’ elle est bien allée a cet endroit ?

— Quelles sont les différences entre la description de son expérience et la
votre qui vous incitent acroire qu’ elle ne dit paslavérité ?
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— Que ressentez-vous si la personne vous fait remarquer des éléments
concernant I’ expérience et qui ne sont pas présents dans votre souvenir ?

— Comparez votre souvenir a celui de I’ autre personne, soulignez les simi-
litudes et les différences.

Exercice7: Groupesde3A,Bet C

— A expligue a B avec un maximum de détails un probléme et sa solution
(comment aller d’un endroit aun autre par exemple).

— B écoute attentivement puis explique la solution de ce probléme a C qui
N’ apas assisté al’ étape précédente.

— C expose le probléme et sa solution a A et B.

— A et B soulignent les similitudes et es différences entre la premiére ver-
sion du probléme et celle qu’en donne C.

—A, B et C tentent de déterminer quelles sont les similitudes, ou les carac-
téristiques des détails retenus par B dans |’ exposé de A, et celles retenues par
C dans|’exposé de B (étudier les similitudes par rapport aleurs références
aux systemes représentationnels, a un systéme de valeurs ou a des croyances
et des présuppositions).

Exercice8: En groupede 3 personnesA, B et C

— A demande a B des informations a propos d’'une personne qu'ils
connaissent |I’un et |'autre mais que A est SUpposé n’avoir pas rencontré
depuis plusieurs années par exemple.

— B répond aux questions de A avec un maximum de détails.

— C observe et écoute puis pose a B les questions que A aurait selon lui
oublié de poser, il vérifie si, toujours selon son avis personnel, B apporte
dans ses réponses les informations dont il a besoin.

— Parmi toutes ces informations, A, B et C choisissent celles qui leur
paraissent les plus utiles (les classer par ordre d’'importance sur une liste).

—A, B et C comparent leurs listes et soulignent les différences et les simi-
litudes (le classement de ces informations apporte-t-il selon eux des éclair-
cissements a propos de I’ orientation de la personne par rapport a un systéme
de valeurs, des croyances ou des présuppositions, quelles sont les informa-
tions aréférence sensorielle qui ont été retenues, et peut-on les considérer
comme significatives d' une orientation dominante de la personne ?).
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