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      Avant-propos


      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.


      Cet ouvrage 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

    

  


  
    
      
1

      Qu’est-ce que la PNL ?


      Que recouvre le terme PNL (programmation neurolinguistique) ?


      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.

      


      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.


      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 note 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.


      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.


      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.


      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.


      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.

            
          

        
      


      Vers une nouvelle programmation


      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.

      


      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.


      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.


      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.


      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.


      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’individualisme, 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.


      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.


      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).


      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.


      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.

            
          

        
      


      5. Les êtres humains s’orientent à l’aide de cartes mentales


      Une carte de géographie n’est pas le paysage, pas plus que la carte du menu n’est le repas ou la partition la musique. Elle est une représentation, un modèle de la réalité. La carte montre à l’utilisateur où il se trouve, les régions qui l’entourent et la distance par rapport à son objectif. Cela ne vaut pas simplement pour les cartes routières, mais également pour se situer dans le monde.


      Les cartes et les modèles mentaux mémorisent les impressions sensorielles. Ils ne sont pas le monde réel, mais permettent de s’orienter. Chacun dispose de cartes mentales qui ne sont ni meilleures ni moins bien que celles des autres. Les êtres humains ont notamment ce qu’on appelle des préférences de perception, ce qui signifie qu’ils utilisent les organes des sens et apprécient les stimuli de manières différentes. Ces différences sont souvent à l’origine de conflits et d’incompréhension. Le premier pas vers la compréhension et une communication réussie consiste à apprendre à connaître et à comprendre la carte mentale de son interlocuteur. Les différences se révèlent dans le langage : les mots peuvent être utilisés de mille façons et associés à plusieurs concepts.


      L’utilité des cartes mentales dépend de leur emploi. Les êtres humains orientent leur action individuelle, consciemment ou inconsciemment, en fonction de ces cartes. S’ils ne peuvent changer la réalité, ils sont capables de modifier leur représentation mentale : les mesures, les appréciations, l’emploi de différentes cartes pour différents objectifs.


      Si l’utilisateur réussit à varier les cartes, leur utilité augmente. Le potentiel de ces cartes réside dans les possibilités de choix individuelles.


      Exemple de modifications des cartes mentales


      Henri souffre d’une nette surcharge pondérale. Quand il était enfant, ses parents le consolaient avec des sucreries. Devenu adulte, lorsqu’il est sous pression, il se jette systématiquement sur le chocolat. C’est le chemin que lui montre sa carte mentale pour sortir du stress. S’il parvient à modifier sa carte de manière à ce qu’elle lui indique d’autres chemins, il pourra éviter d’absorber des calories inutiles.


      6. Il est préférable d’avoir des possibilités de choix


      Peu importe que l’on ait un petit ou un grand éventail de réactions possibles, l’important, c’est d’avoir le choix. La PNL permet de créer de nouvelles latitudes et alternatives. Un véritable choix consiste à bénéficier d’au moins trois possibilités différentes.


      
        	S’il n’y a qu’un seul chemin possible, cela signifie qu’il y a contrainte et obligation.


        	Deux possibilités sont préférables à une seule, mais il en résulte un dilemme : on doit opter pour l’une ou pour l’autre.


        	Le choix devient réel quand on est face à trois possibilités ou plus.

      


      


      Exemple de possibilités de choix


      Henri se crée une alternative : se jeter sur le chocolat dans les situations de stress ou opter pour des exercices de relaxation ou de l’activité physique. Il peut ainsi faire un choix à chaque fois qu’il vit une nouvelle situation de stress.


      7. Les êtres humains font le meilleur choix à partir de ce dont ils disposent sur le moment


      Chaque personne a un chemin de vie personnel. Elle a donc appris ce qu’elle peut faire et comment elle peut procéder le mieux possible dans la situation où elle se trouve. Elle emploie ce qui lui est le plus utile.


      
        
          
            	
              Si la personne considère que l’utilité n’est pas suffisante ou bien si elle rencontre des problèmes, elle doit s’arranger pour trouver de nouvelles alternatives plus adaptées.

            
          

        
      


      8. Tout comportement a un sens


      Cela signifie que les êtres humains fonctionnent toujours avec justesse dans leur monde individuel et dans leur carte mentale. Il est possible que le sens échappe à l’observateur, mais il en existe toujours un aux yeux de celui qui agit.


      9. Tout comportement est guidé par une intention positive


      Ce présupposé de la PNL se heurte souvent au scepticisme. Comment un comportement peut-il être positif quand il a des conséquences négatives sur les autres, par exemple quand un salarié prive volontairement son collègue d’informations ?


      Ce présupposé différencie le comportement d’une personne de son intention. Cela signifie que, si l’on considère la carte mentale de celui qui agit, le comportement est juste et utile. On qualifie de gain secondaire l’utilité – souvent inconsciente – qui se cache derrière un comportement non productif.


      Exemple d’un gain secondaire


      Un élève qui perturbe le cours veut d’abord énerver l’institutrice, qu’il n’aime pas, mais il souhaite également paraître particulièrement « cool » aux yeux de ses camarades de classe et être reconnu par eux.


      Il convient de décrypter l’intention positive et le gain secondaire que dissimule le comportement. Cela peut se faire par des moyens simples et permet de modifier un comportement négatif et destructeur ainsi que des relations non productives.


      10. Tout comportement est utile dans un certain contexte


      Un comportement est appris et employé dans une certaine situation. Dans ce cas précis, il est adapté. Toutefois, des manières de se comporter sont souvent exploitées dans d’autres contextes, lieux et moments alors qu’elles ne sont plus adaptées. Elles déclenchent alors des conséquences négatives. L’objectif est de trouver la manière de réagir qui convient à chaque contexte.


      Exemple de dépendance du contexte


      Une attitude agressive peut être adaptée à certaines situations, notamment quand la vie est menacée. Dans d’autres cas, elle sera considérée comme une attaque.


      11. Les êtres humains possèdent en eux toutes les ressources dont ils ont besoin


      Toute personne dispose de nombreuses facultés et ressources qu’elle n’épuise pas complètement. Cette hypothèse très positive se justifie par le fait que les êtres humains apprennent, grandissent et peuvent exploiter pleinement leur potentiel tout au long de leur vie.


      Exemple de ressources


      Béatrice est une bonne écolière. Toutefois, elle a quelques difficultés en français, car elle n’assimile pas bien l’orthographe. Dans le cadre de l’apprentissage, Béatrice privilégie le canal de perception « oreille ». Elle se formule les phrases mentalement, se laisse guider par les sons et écrit les mots comme elle les entend. Elle suit un cours de soutien d’orthographe qui l’aide à développer les autres organes des sens. Elle apprend à se représenter des images et des formes et à employer des mouvements pour écrire les mots.


      12. Tout ce que l’être humain peut faire s’apprend


      La PNL part du principe que tout ce qu’une personne a appris et maîtrisé parfaitement, une autre peut l’apprendre. Un comportement excellent peut pour ainsi dire être copié. La motivation, le dynamisme, la faculté de prendre des décisions, la créativité et la confiance en soi s’apprennent.


      
        
          
            	
              La PNL se fonde sur ce présupposé. Il s’agit de faire l’apprentissage d’un modèle et de passer par les mêmes processus neurologiques, d’utiliser les mêmes cartes mentales. Le succès repose sur des bases qui s’apprennent.

            
          

        
      


      13. Il n’y a pas de défaillance, il n’y a que des signaux


      Une erreur est un signal, elle montre qu’on est encore loin de l’objectif fixé. Quand on la voit comme une chance, la perspective change. À partir de ce point de vue, les erreurs sont la base qui permet de trouver des solutions. Elles définissent le degré des améliorations à faire et montrent le chemin qui permet d’atteindre l’objectif.


      
        
          
            	
              Les questions que vous devriez vous poser pour faire de vos erreurs des chances de vous améliorer

            
          


          
            	
              Qu’est-ce qui a été atteint jusqu’à présent ?

            
          


          
            	
              Que puis-je en apprendre ?

            
          


          
            	
              Qu’est-ce qui fonctionne bien ?

            
          


          
            	
              Que reste-t-il à faire ?

            
          


          
            	
              Que puis-je faire à la place des solutions trouvées ?

            
          


          
            	
              Quelle latitude me reste-t-il ?

            
          


          
            	
              Quels sont les choix qui s’offrent à moi ?

            
          

        
      


      14. Quand ce que vous faites ne fonctionne pas, essayez autre chose


      Ce présupposé ne vaut bien sûr que lorsque nous avons plusieurs choix possibles. Nombreux sont ceux qui adoptent systématiquement le même comportement en cas de problème, voire l’accentuent : par exemple, ils parlent encore plus fort quand subsistent des malentendus. Une telle attitude ne résout rien.


      La flexibilité, qui consiste à faire tout autre chose, apporte souvent la solution. Se développer personnellement consiste à créer une plus grande flexibilité.


      Ce présupposé se fonde sur le principe de culpabilité : ce n’est pas l’autre qui est responsable de la situation dans laquelle je suis. Je n’attends pas de modification de mon environnement pour avoir une optique positive. Je prends mes responsabilités et je modifie mon comportement.


      Exemple d’alternatives


      Le comportement d’une employée tape sur le système de son supérieur, Thomas. Les indications qu’il formule, d’après lui de façon claire, ne servent à rien. Thomas pense souvent : « Je lui ai déjà expliqué cent fois ! » – mais cent fois de la même manière, ce qui aboutit au même résultat. Pour résoudre le problème, Thomas doit modifier son comportement. Il peut demander à quelqu’un d’autre de superviser cette employée, modifier les procédures ou bien envoyer sa collègue en formation.


      Le fait d’agir avec flexibilité et de trouver des alternatives vaut également pour les présupposés de la PNL : si un présupposé n’apporte rien dans une situation précise, il est nécessaire d’entreprendre autre chose. Les présupposés de la PNL ne prétendent pas être la vérité. Ils doivent être expérimentés et testés personnellement.


      15. L’élément le plus flexible d’un système contrôle le système


      Être flexible signifie que l’on dispose de plusieurs possibilités de choix. La personne qui fait preuve de la plus grande flexibilité, qui formule de nouvelles propositions est la plus à même de débloquer une situation. Plus on dispose d’alternatives, plus il est facile d’obtenir la réaction souhaitée de la part de son interlocuteur.


      Exemple de solution résultant de la flexibilité


      Lors d’une réunion, la discussion aboutit à un cul-de-sac. Aucun des participants n’est prêt à céder. L’un d’eux toutefois saisit cette occasion pour proposer de nouvelles méthodes et façons de penser ou bien des modifications. Il peut suggérer de faire une petite pause, de changer les places des différents intervenants ou de choisir quelqu’un qui anime la discussion. Cette personne s’avère être l’élément le plus flexible du groupe et permet, au travers de ses propositions, de sortir de l’impasse. De ce fait, elle exerce une influence considérable sur le système.


      Notre perception du monde selon la PNL


      Il existe de nombreuses théories expliquant la manière dont l’être humain pense. La PNL part du principe que, pour penser, nous utilisons nos sens : quand nous réfléchissons et que nous nous souvenons, nous voyons des images, entendons des sons, sentons des odeurs et percevons des goûts ou des sensations. Cela signifie que tous les processus mentaux sont issus d’expériences sensorielles. Pour cela, il faut que les contenus soient perçus et traités par les sens et deviennent ce qu’on appelle des systèmes de représentation : la représentation dans le cerveau, provenant de ce que nous avons perçu au travers des sens, constitue la base de la pensée.


      Comment nous nous ouvrons au monde


      Tout ce que nous saisissons du monde, nous en prenons connaissance au travers des cinq sens. Ce sont eux qui nous permettent de percevoir les différents stimuli, impulsions et informations.
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