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    Introduction


    La programmation neurolinguistique – PNL en abrégé – est employée dans de nombreux domaines : dans celui du conseil, de la thérapie, de la médecine, de l’apprentissage et, de plus en plus souvent, dans celui du business. On a recours aux techniques et aux modèles de la PNL dans le cadre des relations humaines et dans toute situation nécessitant une communication de qualité.


    Ce MiniGuide offre des informations essentielles et accessibles ; il vous explique ce qu’est la PNL et décrit les techniques de base les plus importantes. Que recouvre exactement ce terme et quels sont les domaines d’intervention de la programmation neurolinguistique ? Quels sont les objectifs des personnes qui ont recours à la PNL ? À quelles méthodes se réfère cette pratique et où se situent ses limites ?


    Peut-être certaines techniques vous sont-elles déjà familières, et vous constaterez ainsi que vous les employez inconsciemment dans votre vie personnelle et professionnelle.


    Ce livre vous donnera sûrement envie d’en savoir plus. Je vous invite à découvrir les modèles de la PNL et à les mettre à profit en toute conscience afin de bénéficier d’une communication de qualité avec votre entourage.


    BARBARA SEIDL
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      Qu’est-ce que la PNL ?


      Que recouvre le terme PNL (programmation neurolinguistique)


      Ce chapitre vous permettra de découvrir :


      
        	les origines de la PNL ;


        	où se situent ses limites ;


        	quels sont ses présupposés ;


        	pourquoi le langage d’une personne en dit long sur sa vision du monde.

      


      Ce à quoi se réfère ce terme


      Des processus de communication ont lieu sans cesse, à tout moment : dans le domaine du langage au travers des mots et des phrases, mais aussi à un niveau que l’on qualifie de non verbal, par l’intermédiaire des images, des gestes et des mouvements. Il est impossible de ne pas communiquer. Il ne s’agit pas seulement de se concentrer sur la personne qui envoie les signaux et les messages, mais davantage de savoir comment ces derniers parviennent au récepteur : l’important n’est pas ce que dit quelqu’un, mais plutôt ce que l’interlocuteur comprend, ce qu’il peut ou veut comprendre. La PNL, ou programmation neurolinguistique, recherche comment la compréhension, par le biais de la communication, peut être améliorée.


      Dans ce contexte, la PNL explore la manière dont le cerveau humain traite les données du monde extérieur, perçoit, évalue et associe les stimuli des sens. Chaque individu a sa propre vérité subjective et un art personnel de l’assimilation – également quand il s’agit de la communication avec autrui.


      En outre, la PNL explore les facultés humaines et l’apprentissage de ces facultés. Certains – qui se réfèrent à des personnes qui ont réussi, en font leur modèle et copient leur comportement – appliquent déjà une technique efficace de la PNL.


      La PNL offre des modèles et des stratégies :


      
        	pour mieux se connaître et améliorer sa communication ;


        	pour bien utiliser le langage ;


        	pour exercer et affiner ses propres facultés de perception ;


        	pour formuler des objectifs et les atteindre par une pensée et une action efficaces ;


        	pour employer toutes ses facultés personnelles au mieux ;


        	pour réagir avec souplesse face aux changements ;


        	pour se référer à des modèles d’action et de jugement plus pertinents en modifiant son point de vue et son mode de pensée.

      


      
[image: Flêche] Enregistrer et traiter les informations


      Le N de PNL se réfère à « neuro ». L’être humain perçoit le monde au travers de ses cinq sens. Les images, les couleurs et les formes déclenchent des stimuli visuels au niveau des yeux, les bruits et les sons, en tant que stimuli acoustiques, sollicitent les oreilles. La langue et le palais transmettent les informations du goût au cerveau ; le nez, lui, délivre des messages au travers des odeurs et la peau à l’aide du toucher.


      [image: Flêche] Bien assembler les informations


      Le cerveau traite les informations sensorielles extérieures dans des processus neuronaux, les enregistre et les associe à d’autres données déjà existantes. Les messages qui arrivent sont filtrés, comparés à d’autres perceptions et expériences, puis évalués. Tout cela se produit de manière inconsciente en l’espace de quelques secondes.


      Exemple de perception sensorielle


      Les yeux disent au cerveau qu’ils voient dans l’assiette de longs filaments blancs entourés d’une sauce rouge. Le nez ajoute qu’il sent des odeurs de tomate, de basilic et de nouilles. La peau explique qu’elle ressent de la chaleur et la langue, qu’elle perçoit un goût de tomate, de basilic et une texture de pâte, mais que l’ensemble est un peu fade. Le cerveau associe toutes les informations : spaghettis frais à la sauce tomate qui manquent de sel.


      [image: Flêche] Les conséquences des perceptions


      Les processus internes et neuronaux ont des conséquences sur l’être humain. Ils se répercutent sur l’ensemble du processus vital : sur les perceptions sensorielles, les sentiments, la pensée, le comportement, les actions, les mouvements, les processus physiques, biologiques et psychiques.


      
        Exemple des effets possibles


        L’information « manger » fait monter l’eau à la bouche. Dans l’exemple précédent, la personne a plusieurs choix possibles : par exemple se saisir de la salière pour relever le goût du plat, ou se réjouir parce qu’il s’agit de son plat préféré.

      


      
[image: Flêche] La traduction en langage


      Le L est l’abréviation de « linguistique ». Cette composante de la PNL correspond à l’assimilation et à l’emploi du langage qui sollicite les yeux ou les oreilles dans sa forme écrite ou parlée.


      [image: Flêche] Les informations sont filtrées


      Les messages qui arrivent en profusion au cerveau sont filtrés et traités. Différentes personnes peuvent recevoir une même information, mais la traiter chacune à leur manière.


      
        Exemple de traitement de la perception


        Dans l’exemple précédent, les yeux perçoivent davantage d’informations : par exemple, les miettes sur la table et le serveur qui sert le vin. Le cerveau occulte ces éléments parce qu’ils n’apportent rien à l’information « spaghettis ». En revanche, la personne qui attend impatiemment les boissons fera sans doute plus attention au serveur.

      


      [image: Flêche] Les processus de filtrage


      Même si nous sommes très habiles dans la manipulation du langage, nous ne pouvons pas tout exprimer en raison de la profusion d’informations. C’est pourquoi le langage ne peut restituer qu’une petite partie des émotions ainsi que des processus de pensée et d’assimilation. Si le cerveau occulte certains faits, cela se perçoit dans le langage. Toutefois, le langage écrit et parlé n’est pas le seul moyen d’expression. Le corps humain envoie également des messages au travers des gestes, des mimiques et des attitudes.


      
        
          
            	
              Le langage est associé à la pensée, à la représentation et à la logique. Il reflète les stimuli que l’on assimile et la latitude que l’on a pour les évaluer. L’un des objectifs de la PNL est de faire prendre conscience de ces processus subjectifs.
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      Le système nerveux et les expériences ainsi que les appréciations transmises par le langage s’influencent mutuellement. Le P de « programmation » préside à cette interaction. Les « programmes » sont des modèles de pensée et des concepts individuels correspondant à la manière dont un être humain assimile les stimuli sensoriels et construit son modèle personnel du monde.


      Si les programmes et les concepts utilisés sont efficaces, il n’y a pas de raison de les modifier. Toutefois, si l’on a l’impression qu’ils sont limitatifs, alors une « nouvelle programmation » s’impose, en élargissant par exemple les processus de filtrage. Le recours aux techniques de la PNL permet :


      
        	de découvrir et d’employer de nouveaux programmes plus performants et utiles ainsi que des processus d’apprentissage ;


        	de faciliter la communication ;


        	de soulever des problèmes et de contribuer à trouver des solutions.

      


      
[image: Flêche] Quelles sont les origines de la PNL ?


      La programmation neurolinguistique est une discipline jeune. Dans les années 1970 aux USA, les fondateurs, Richard Bandler (né en 1950), étudiant en mathématiques, et John Grinder (né en 1939), professeur de linguistique, se trouvèrent un intérêt commun pour le langage et pour les processus que celui-ci recouvre, et ils ont découvert le moyen d’obtenir des résultats extraordinaires dans la communication. Ils ont étudié et analysé la communication de trois grands thérapeutes : celle du psychiatre allemand Fritz Perls (1893-1970), celle de la thérapeute familiale Virginia Satir (1916-1988) et celle du psychiatre et hypnothérapeute Milton H. Erickson (1901-1980). Ils ont constaté que ces trois spécialistes jouissaient de facultés formidables et ont modélisé leur excellence, érigeant en modèle ces personnes et leur comportement.


      La PNL combine de nombreuses influences, notamment la théorie des systèmes de Gregory Bateson (1904-1980) et la théorie de la communication de Paul Watzlawick (1921-2007). Cette discipline n’est pas un système fermé et fini : elle se développe constamment.


      
[image: Flêche] Où se situent les limites de la PNL ?


      Même si, au premier abord, une communication de qualité avec autrui ne connaît pas de limites, la prudence est de mise.


      [image: Flêche] Jusqu’où l’on peut aller


      La PNL agit dans de nombreux cas au niveau de l’inconscient et apporte généralement des modifications et des solutions rapides. Toutefois, si l’on se contente de connaissances théoriques ou de séminaires de courte durée, les résultats ne sont pas aussi positifs. Il faut savoir que les troubles graves de la personnalité ou les pathologies psychiques ne peuvent être traités par la PNL.


      Dans ces cas-là, il est préférable de s’adresser à un psychologue ou à un psychothérapeute pratiquant d’autres disciplines.


      [image: Flêche] La PNL n’est pas un remède miracle


      La PNL a quelquefois véhiculé une image erronée parce qu’on a fait l’article d’une méthode prônant que « tout était possible ». De tels propos nuisent à la PNL et ne sont rien de plus que des slogans publicitaires et non des affirmations justes. Les coachs et les conseillers sérieux sont bien formés et dispensent cette pratique en la considérant à sa juste valeur, c’est-à-dire comme l’une des nombreuses méthodes possibles.


      [image: Flêche] La PNL est-elle une forme de manipulation ?


      Les spécialistes de la PNL se voient souvent qualifier de manipulateurs. On reproche à cette discipline de favoriser l’égoïsme, d’être manipulatrice et sans éthique, car elle met les intérêts personnels au premier plan.


      Considérée d’un point de vue neutre, toute action ou communication est « manipulation ». Il est donc justifié de faire ou de dire quelque chose : d’entrer en contact avec quelqu’un, de forcer l’autre à réagir. Il faut davantage se poser la question de savoir à quel prix on peut agir. Celui qui dupe son interlocuteur agit aux dépens de ce dernier. Si l’on n’évalue pas l’utilité, les avantages et les inconvénients pour l’autre, toute action est manipulatrice dans le sens négatif. A contrario, la PNL souhaite créer des situations desquelles tout le monde sort gagnant : des influences conscientes, des actions aidantes dans le sens d’une communication réussie de part et d’autre.


      Les 15 présupposés de base de la PNL


      Les présupposés de base décrivent les théories basiques et utiles et comment une communication excellente peut fonctionner.


      
[image: Flêche] 1. Les êtres humains sont singuliers et font l’expérience du monde de manières diverses.


      Les êtres humains sont différents, chacun est unique. Toutefois, ils ont tendance à se considérer eux-mêmes comme une référence, à voir les choses selon leur propre point de vue.


      
        Exemple d’un comportement partial


        M. Martin, un vendeur fin technicien « high tech », pense que ses clients veulent être conseillés selon ce qui lui semble. Toutefois, il a du mal à convaincre ceux chez qui les émotions jouent un rôle important dans une décision.

      


      Accepter la singularité de l’autre signifie qu’il faut savoir reconnaître sa valeur, le respecter lui et son individualité. Il s’agit d’admettre et d’apprécier la différence et de ne pas qualifier de « meilleur » ou de « moins bien » le fait d’être « différent ». Cela signifie également que chacun perçoit son environnement à sa façon et choisit parmi les nombreux stimuli selon des critères qui lui sont propres. Il en résulte des images, des priorités et des conclusions qui peuvent se côtoyer dans le respect mutuel.


      
[image: Flêche] 2. L’esprit, le corps et l’environnement s’auto-influencent


      Le point de vue intellectuel de l’être humain exerce une influence sur son bien-être psychique et physique, et son comportement se répercute sur sa pensée. Si l’on modifie une partie de ce système, tout le système change.


      
        Exemple d’interaction entre l’esprit, le corps et l’environnement


        Une personne qui commence à s’investir dans le domaine de la protection de la nature a une perception de son environnement qui change. Elle prend conscience, par exemple, de l’importance des émissions de CO2. Tout d’abord, ses pensées et ses émotions se reflètent dans les expressions de son visage (insatisfaction) et de ses attitudes (influence sur le corps), puis cette personne peut ensuite s’engager dans un mouvement de protection de la nature (influence sur l’environnement).

      


      
[image: Flêche] 3. Tout comportement est communication


      Tout comportement contient des messages destinés à autrui, qu’il s’agisse de mouvements visibles, de paroles, d’une attitude physique ou d’un « non-comportement », notamment quand on se tait. La manière d’agir d’une personne reflète à elle seule les processus d’assimilation neurologiques internes qui la sous-tendent. Les facultés et les valeurs d’une personne ne sont pas directement perceptibles, mais sont identifiables au travers d’actions spécifiques. Tout le reste n’est que supposition, appréciation et interprétation.


      
[image: Flêche] 4. La signification de la communication résulte de la réaction qu’elle déclenche


      Il s’agit ici d’une question déterminante, en l’occurrence : du locuteur ou de l’interlocuteur, quel est celui qui occasionne une bonne ou une mauvaise communication ? Celui qui émet le message ou celui qui le réceptionne ? « Tu m’as mal compris » et « Je ne me suis pas exprimé de manière suffisamment précise » reflètent les deux pôles opposés. Si, dans la communication, des réactions non désirées surviennent, il ne sert pas à grand-chose de reporter la faute sur le récepteur. En effet, l’émetteur doit exprimer des propos que le destinataire comprend dans son sens.


      
        
          
            	
              Le récepteur est plus important que l’émetteur. Ce qui compte n’est pas l’intention de ce dernier et pas plus ce qu’il veut dire, mais ce qui est réceptionné par l’interlocuteur, ce que celui-ci peut et veut comprendre. L’émetteur est responsable de sa communication.
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