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331 La Programmation Neuro Linguistique (P.N.L)

Site ressource : http://fr.wikipedia.org/wiki/Programmation neuro-linguistique

Ce cours est une initiation aux concepts de base de la PNL. I nbest pas une formation

Remarques liminaires
PNL = sectes ?

La PNL fait partie des approches comportementalistes des rapports humains. Elle vise a améliorer la
communication personnelle et interpersonnelle.

El | e r epos dadessamportémieridst deslgestes et des paroles qui sont représentatifs de la pensée et de
la personnalité. Dés lors, leur analyse, aide a la compréhension de la personnalité et peut aider pour améliorer la
communication et le bien étre.

Nous allons présenter de fagon simplifiée les fondements de la PNL, qui est apparue dans la seconde moitié du
XXe siecle,c omme dbéautres approches alternati ves (Aaalyse tranpap-r|o c h
tionelle, Gestalt thérapie, etc.).

Elle connait depuis le milieu des années 80 un succés grandissant qui résulte notamment de sa simplicité.
Cependant cette technique est dénoncée par de nombreux auteurs qui lui reprochent :

Y une approche pseudo-scientifique et un manque de rigueur dans la démarche qui peut la rendre
dangereuse e n | ai ssant penser quodel | e peut °tre upn e
Psychothérapeute PNListe apres quelques séminaires de formation alors que la validité thérapeutique de
la PNL n'a jamais été établie),

son utilisation comme outils de manipulation dans le domaine commercial,

son utilisation par certaines sectes pour recruter de nouveaux adeptes.

Les PNListes dénoncent les abus et appellent a plus de déontologie.

Quoi g u 0O,ilalPNLeapporte aimetvision de la communication originale et intéressante. Elle offre des outils
gui peuvent nous aider ° comprendre | es processus mis
conséquent qui peut nous aider améliorer notre communication. Enfinl a mei | | eur e f adepabusd|do en

reste de la connaitre
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Introduction

Nous passons une large partie de notre vie a communiquer, consciemment ou inconsciemment et pourtant la
communication pose régulierement des difficultés qui aboutissent a des incompréhensions et des conflits. Il ne
suffit donc pas de pratiquer intensivement la communication pour bien la maitriser et beaucoup parler ne signifie
pas que | 6onenpcaorrlee nboiienns egtue | on communi que bien

Par ailleurs les gens pensent fréequemment que la communication est essentiellement
verbal e. En r®alit® nous communiquons ave:il
passe ®gal ement par des gestes, des expre
voix, des bruits et des silences, notre coupe de cheveux, des vétements, des accessoires
ou des objets etc.

Tout notre « Etre » parle et donne du sens a notre communication. Pour que la
communi cation soit efficace, il e acdord)iemtrd le s
message verbal et le message non verbal qui peut étre conscient ou inconscient.

(Que peunfumeurqdié xpl i que ~ ses enfants qudil
Pour bien maitriser sa communication, i | est donc indispens abpariculidtedaaxspmes t er
non verbaux quel d enmoieetde contr 'l er |l es r®actions de son inter]l

percu de notre message.

Communiquer s 6 a p p et pouardhien communiquer il est indispensable de connaitre ses atouts et ses faiblesses
afin de rendre plus performante notre communication.

En aidant les gens a mieux se connaitre et & mieux se comprendre la PNL peut aider & améliorer la relation
interpersonnelle et la communication en général.

331-Qudest ce que | a PNL ?

& Théoriciens et fondateurs

Cetteapproche sbi nspil é®d eHale-Altbeetwda linguiste Noam Chomsky en ce quélle se fonde
largement sur I'étude de la parole, de la gestuelle et des travaux des informaticiens sur la programmation
informatique.

Richard BANDLER : (1949 - ...)

Mathématicien et informaticien formé a la philosophie. Ils 6 o r i
ensuite vers la recherche en psychologie a l'université de Santa-
Cruz. Ouvrage clé : « Un cerveau pour changer » (1990) ;

John GRINDER : (1940-...)

Linguiste et professeur de l'université de Santa Cruz il a encadré
la thése de doctorat de Richard Bandler.

Robert DILTS : (1955-...)

Assistant de GRINDER et BANDLER. Il a travaillé sur I'épistémologie et les relations
entre la PNL et neurophysiologie.

o
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& Terminologie

1 Programmation : Depuis notre naissance, nous créons et développons inconsciemment des
automatismes comportementaux (comme des programmes informatiques) et dans un contexte donné
nous reproduisons des comportements répétitifs.

f Neuro : Notre comportement repose sur une perception et une programmation neuronale.

Linguistique : Nous exprimons par la parole et par nos gestes, notre personnalité.

@ Les postulats de la PNL : (Sources : http://savoir.pingouin.org/index.php/PNL )

La PNL repose sur quatorze affirmations qui ont pour origine les observations réalisées par Grinder et Bandler.

Nous allons exposer les sept principaux. lls constituent] 6 ossat ure autour de | aquelle

développer :

1. «La Carte n'est pas | e t e»:rNotreopenceptionqdu dmendé Earta) egpr ® s e

subjective et correspond partiellement a la réalité (Territoire). Notre perception résulte de nos « filtres »,

de nos « croyances », et de nos «sens e . l nver sement | autre se pr ®se

« filtres », ses « croyances », ce qu'il a envie de nous montrer, ce qu'il connait ou pas de lui...Deés lors il y

a autant de perceptonsde | a r ®al i t® qubi l y a dféernnde rv ildé@asu terte
réalité.
2. «Le rapport consiste © rencontrer >Loea urta pep odrdammpese slobna

une volonté de comprendreet d e s 6sadepr@gsentation du monde.

3. «Tout comportement est généré par une intention positive » : Influencé par les travaux de Maslow

sur la hiérarchie des besoins la PNL postule que nos actes r ®s u lreéntentiontpasitie our s

destinée a satisfaire nos besoins fondamentaux.

4. «Il n'est pas possible de ne pas communiquer » : La communication est a la fois verbale et non-
verbale et refuser de communiquer avec quelqu'un est aussi une communication. La PNL accorde une
importance particuliere au verbal qui laisse transparaitre nos fonctionnements, nos pensées... et au non
verbal qui donne accés a des informations conscientes et inconscientes.

5. «l | n'y a pas d' ®chec, seul eméeadbacl) etout réussitefedtoutréxhiiec o n
nous procure une information et une expérience que nous utiliserons ultérieurement pour progresser.

6. «Le sens de la communication réside dans la réponse regue » : Quelles que soient | 6i nt ent i
sentiments dans la communication, elles n @entval eur que dans |l a r®ponse

7. «Chague personne posséde en elle les ressources pour réaliser ses propres changements » : En

cons®quence, aider une personne en difficult® consi

trouver ses propres solutions. Il peut toutefois étre nécessaire d'organiser ces ressources potentielles
pour qu'elles deviennent opérationnelles.

Il en résulte que la qualité de la communication repose sur :
@ lapriseencomptedansia communi cation du mod |l e de | dautre,
® sur la qualit® de | 6®coute du feedback re-u.

@ la prise en compte dans mon feedback donné du feedback regu.

Modéle de Modéle de
Feedback envoyé a B adapté en fonction du

modéle de B et du feedback recu de B

Feedback envoyé a A adapté en fonction du
modéle de A et du feedback recu de A

représentation de A représentation de B
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332-Cal i

Le calibrage consiste a identifier, chez son interlocuteur, les indicateurs du comportement (attitude, langage,
éléments verbaux et non verbaux) susceptibles de nous révéler sa sensibilité, sa personnalité, ses sentiments,
ses pensées, ses croyances, ses valeurs.

brer pour °tre r®ellement attentif ~ 106

Plusieurs outils peuvent nous aider dans cette tache : Les prédicats, le vocabulaire, les comportements, les
mouvements des yeux.

& Les systémes de perception sensorielle - Les prédicats - (V.A.K.0.G)

Selon les individus, les sens ne sont pas développés de fagon identique. Certains sont plus sensibles™ c¢ce qu
voient, dédautres "~ Oaetmgedil s centgaurbdd st ,t odichent et d
gouttent.

o O

Cette sensibilité est également appelée un Prédicat. On distingue 5 grands
prédicats : Visuel T Auditif T Kinesthésique (le touché) - Olfactif i Gustatif
(V.A.C.0.G). Les deux derniers prédicats sont fréquemment regroupés. lls ne

rsultent pas ddédun acqui s, mai s corre
Source image :

http://perso.orange.fr/clubweb/COACHING-PNL/index.htm <
Lorsque | 6on communique avec uhe pers
pr®dicat en | 6®coutant, en fxawaimdnationt

aux mouvements de ses yeux et en regardant sa gestuelle. Cette opération est
appelée calibrage.

Tous les sens sont présents chez une personne, mais il y en a toujours un qui est dominant.

On sobdaper-o0i tguparl 6eexnesmep lgen e emepnemier digh aawk raedtifs (qui
écoutent le professeur) et aux visuels (qui photographient intérieurement le tableau, rétro
projecteur) et peu aux Kinesthésiques qui ont besoin de toucher, de tester pour comprendre.
Les jeunes en difficulté dans le systéeme scolaire sont souvent des personnes de type
Kinesthésique.

& Le vocabulaire
Les mots, les expressions verbales et globalement le langage révélent le prédicat dominantd 6une per sonne

Les personnes visuelles utilisent plutdét des adjectifs, des verbes, des expressions visuelles, les auditifs utilisent
un registre qui renvoie & un univers sonore et les kinesthésiques a un univers tactile :

Visuel

Auditif

Kinesthésique

Voir, regarder

Entendre, parler

Sentir, toucher

Montrer, perspective

Dire, écouter

En contact avec

Clair, clarifier

Questionner, dialoguer

Connecté, relaxé

Lumineux, sombre

Accord, désaccord

Concret, pression

Brillant, coloré

Sonner, bruit

Sensible, insensible

Visualiser, éclairer

Rythme mélodieux

Sensitif, tendre

Vague, flou, net

Musical

Solide, ferme, coincé

Brumeux, une scéne

Harmonieux

Mou, blessé, lié

Horizon, flash

Tonalité, discordant

Chaleureux froid

Photographie

Symphonie, cacophonie

Tension, dur, excité

Crier, hurler

Chargé, déchargé

& Comportements et attitudes

Nos comportements et nos attitudes sont influencés par notre systéme de perception dominant. Le tableau de la
page suivante donne des indicateurs capables de nous aider a mieux calibrer une personne. Cependant, il ne
doit pas étre pris de fagon absolue, car fréquemment les personnes combinent les trois canaux sensoriels.
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Caractéristiques

Visuel

Auditif

Kinesthésique

Relationnel Est souvent physionomiste Reconnait les gens a la voix Exprime ses sentiments
Sensibilité Aux couleurs et aux formes Aux sons et aux mots Aux ambiances
Positions Se tient droit, un peu raide téte Décontracté, prend la position Trés décontracté, a le dos rond
et épaules relevées « au téléphone » : téte penchées
Voix Aigué, rythme rapide et saccadé | Voix bien timbrée, rythme moyen | Voix grave, rythme lent avec de
nombreuses pauses
Regard Regarde son interlocuteur Ne regarde pas son interlocuteur | Préfere la proximité au regard
Apprentissage Regarde, visionne, démontre Apprécie les instructions Exp®ri mente, sbo
verbales
Respiration Superficiel et rapide Assez ample Profonde et ample
Etudes Voit les mots écrit dans sa téte, Utilise un support sonore, lit & Bouge, marche en étudiant,
des images ; dessine des haute voix, accorde de dessine des plans et des
schémas, soigne la mise en | 6i mportance au |schémas, écrit
page, utilise des couleurs baccent, fredoni
Lecture Aime les descriptions, visualise Aime les dialogues, fredonneen | Ai me | 6acti on,

les scénes

lisant

gigote en lisant

Réponse face a
| 6i nitdct i

Fixe, hoche la téte, trouve
quelque chose a regarder

Se parl e,
marmonne

parl e

Gigote, trouve une fagon de
bouger, sbéoccup

Communication

Est calme, ne parle pas,

beaucoup, N6 ai me

Aime écouter et parler

Joint le geste a la parole

Emotions Fixe pour marquer sa colére, Exprime ses émotions par la Saute de joie, de colere ;
rayonne pour marquer sa joie, parol e, | e sodede || manifeste ses émotions par
ses émotions se lisent sur son joie, comme de colére des gestes, sa position ; aime
visage toucher.

& Les mouvements des yeux
Léobservation des mouvements des y eux peut nodesnotrei der
interlocuteur et son registre sensoriel V.A.K.O.G
Globalement, les yeux vers le haut renvoient a un travail visuel, ©  d¢ridohtal a un travail auditif, vers le bas a un
travail intégrant une émotion ou une sensation corporelle.
Regard ver le haut => Visuel
Visuel construit Visuel évoqué
Construit des images Se souvien
Regard vers la droite ou vers la gauche => Auditif

Auditif construit Auditif évoqué

Se parle a lui-méme, Se souvien

imagine ou ment passé vrai ou

remémoré
Regar d dr aviduel ¢onstrud oursduveniri
Regard vers le bas => Kinesthésique

Kinesthésique Dialogue

Fait attention & ses intérieur

sensations, émotions Réfléchit par un

etc. dialogue intérieur

Source image : http://bd.bichara.free.fr/illustrations/page 01.htm
Modéle est valable pour 95 % des droitiers, Pourlesgaucher s, les ¢l ®s dbéacc s s

333-Se synchroniser pour ®tablir une bonne rel a
La synchronisation consiste a harmoniser sa communication a celle de son interlocuteur par le langage et le
comportement.
Elle est réalisée :

1 En s 6 a dases vadears en utilisant un langage verbal et non verbal harmonisé ou proche du sien,

1 Enaccordantaut ant doi mport aneteefiirell as f@ah @ofe gieqditd T ece qu



