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			Introduction


			Pouvoir dire à quelqu’un quelle est sa personnalité est toujours un sujet audacieux car celle-ci n’est pas figée, elle change et se transforme. L’être humain est complexe. Entre sa naissance et sa mort, il chemine, il évolue, il progresse. Son identité se transforme à la fois au cours de sa vie et parfois même selon les circonstances. Ce n’est pas tout à fait le même visage que je donne à voir quand je suis le père de mes enfants, le mari aimant, le coach auprès de mes clients ou avec des amis en vacances. Même mon cerveau possède une grande plasticité et les milliards de connexions qui existent à l’intérieur de ma tête changent constamment. Cependant, pour bien vivre tous ces changements, l’être humain a besoin aussi d’un minimum de stabilité. Ainsi notre cerveau possède une certaine structure rassurante qui évite de tomber dans le chaos et que l’on peut appeler « profil cérébral » ou « Neuro-profil ».


			Qui n’a jamais eu envie de mieux connaître son cerveau ? Aujourd’hui, les revues et les livres sur les neurosciences fleurissent et ont de plus en plus de succès. Signes que l’être humain est toujours en quête, en recherche d’une meilleure compréhension de lui-même. Or, n’est-ce pas dans notre cerveau que tout se joue ? Pourtant, à moins d’avoir la curiosité de lire des livres spécialisés, il est rare de connaître des astuces simples qui nous permettraient de nous mettre dans les meilleures conditions de réussite, de ne plus être perturbés par le stress ou par un trac trop élevé. Savoir trouver cet état de fluidité mentale que l’on peut expérimenter dans certaines circonstances comme en jouant de la musique, en pratiquant un sport ou en réalisant une activité que l’on maîtrise et qui nous permet de lâcher prise pour le meilleur.


			Cet ouvrage va vous permettre de mieux vous comprendre, de mieux connaître le fonctionnement optimal de votre cerveau. Il ne va cependant pas vous donner des recettes qui seraient valables pour tout individu. Car chacun a son propre cerveau. Ce dernier possède à la fois une structure qui lui est particulière mais il enregistre aussi toutes les expériences de vie qui sont les vôtres. Chaque cerveau est unique. Dans ce livre, c’est sa structure innée que nous examinerons. Si vous la respectez, vous serez performant et épanoui. Dans le cas contraire, vous perdrez de l’efficacité, sentirez un mal-être car vous ne vous respecterez pas vous-même.


			En 1921, le psychanalyste Carl Gustav Jung a découvert ce qu’il a appelé les types de personnalité : des caractéristiques psychologiques partagées par tous les êtres humains, quelles que soient leurs origines culturelles. À partir de son expérience clinique, Jung a mis en évidence huit fonctions et il a vérifié que celles-ci se retrouvaient partout, que ce soit chez les Indiens du Nouveau-Mexique ou chez les Papous. Ces fonctions universelles sont plus ou moins développées chez chaque individu. Avec les progrès des neurosciences, il est possible aujourd’hui de valider la théorie de Jung. C’est cette exploration que je vais vous proposer. Vous permettre d’abord de mieux connaître le fonctionnement de votre propre cerveau, ensuite de savoir créer les conditions de réussite pour que ce dernier puisse donner le meilleur de lui-même afin que vous donniez le meilleur de vous-même. Vous découvrirez au cours de cet ouvrage beaucoup d’astuces pratiques qui peuvent être utiles pour gérer votre stress et mettre votre cerveau dans les meilleures conditions pour accomplir certaines activités moins naturelles ou faciles.


			Mieux connaître son profil parmi les seize de base et les 192 nuances existantes de l’approche que vous allez découvrir, c’est se donner plus de chances de redevenir un véritable acteur de sa vie. C’est ce que j’ai eu l’occasion de connaître et d’expérimenter dans ma propre existence.


			Tout d’abord, la vie m’a conduit à devenir expert-comptable. Je faisais du commissariat aux comptes et j’auditais de nombreuses entreprises. Puis un jour, j’ai compris que fondamentalement j’étais moins fait pour ce métier que pour un autre que j’ai découvert plus récemment : le métier de coach. J’ai alors décidé de réorienter ma vie en étant plus proche de ma nature profonde.


			C’est la votre que vous aurez l’occasion de commencer à découvrir dans ce livre. Au-delà de cette meilleure connaissance de vous-même, vous apprendrez à aussi influencer votre cerveau pour créer les conditions de votre succès.


			Passionné par la psychologie jungienne, l’un des premiers certifiés à l’approche révolutionnaire ActionTypes®, j’ai pris plaisir à aller plus loin, à innover et découvrir de nouveaux liens qui m’ont permis de créer une nouvelle méthode : la Neuro-­harmonisation®. Un outil de coaching, de thérapie et de développement personnel qui, je l’espère, vous permettra de vous sentir mieux et de mieux réussir dans votre propre vie.


			Au travers de ce livre, vous allez découvrir ce qu’est une latéralisation cérébrale. Certains sont droitiers pour l’­écriture, d’autres sont gauchers. Cette préférence vient de la localisation du centre de langage dans l’hémisphère droit ou dans l’hémisphère gauche. Nous avons d’autres latéralisations qui créent notre personnalité. C’est ainsi que les neurosciences éclairent les travaux de Jung, qui avait mis en évidence des grands types psychologiques. Ce livre vous fera redécouvrir des notions comme l’extraversion / l’introversion et vous permettra de comprendre comment votre cerveau perçoit l’information, comment il l’évalue et quel est votre rapport à l’espace et au temps. À partir de l’approche ActionTypes®, vous comprendrez comment il se reflète dans votre corps en instaurant une motricité propre à chaque profil de personnalité. Vous apprendrez à repérer les profils en examinant vos interlocuteurs. En ­regardant leur posture, vous saurez s’ils sont introvertis ou extravertis. En les regardant marcher, vous saurez comment ils perçoivent l’information. En observant leur regard ou leur respiration, vous saurez comment ils prennent leurs décisions. En les regardant écrire, vous connaîtrez leur style de vie. Au-delà du diagnostic, grâce à la Neuro-harmonisation®, vous serez capable d’influencer votre cerveau pour mieux gérer le stress. Vous découvrirez la stimulation pour activer certaines zones cérébrales, l’intégration pour développer vos ressources créatives, l’harmonisation pour ressentir un bien-être et l’immunisation pour vous prémunir du stress. Vous prendrez conscience dans votre corps des conséquences du stress sous la forme des inversions cérébrales et vous pourrez vous mettre dans les meilleures conditions pour réaliser les tâches qui vous sont les plus difficiles. Enfin, vous améliorerez vos relations en respectant et comprenant les personnes au profil opposé qui vous offrent la complémentarité dont vous avez besoin.


			Ce livre s’adresse à la fois à des non initiés qui s­ouhaitent découvrir les approches ActionTypes® et Neuro-harmonisation® en retirant des informations et des bénéfices immédiatement opérationnels, mais aussi à des praticiens qui trouveront un manuel de référence. Il a pour but de donner les éléments de base de compréhension des profils cérébraux et les conséquences dans votre vie. Pour un public plus averti, certaines notions seront approfondies ou plus techniques. Dans ce dernier cas, les passages concernés seront présentés en annexe.




			À chacun son besoin, à chacun son usage.


			

		




		



Chapitre 1




			Les types psychologiques




			Je vous invite à découvrir comment les types psychologiques de C.G. Jung sont remis au goût du jour grâce aux neuro­sciences et comment vos latéralisations cérébrales dominantes construisent votre personnalité.




			La notion de latéralisation cérébrale


			La personnalité qui est la vôtre aujourd’hui provient de nombreux facteurs. Elle découle sans doute du milieu culturel dans lequel vous évoluez. Elle est également liée à votre éducation, aux caractères de vos parents et à toutes les rencontres (bonnes ou mauvaises) que vous avez pu faire durant votre existence. Votre environnement et toutes vos expériences l’ont façonnée lentement mais sûrement. Cette partie qui influence la personnalité peut être appelée « l’acquis ».


			Mais la personnalité vient aussi de votre nature, c’est-à-dire des caractéristiques avec lesquelles vous êtes né, des attributs qui vont influencer ce que vous êtes devenu aujourd’hui. Certaines de ses caractéristiques sont physiques. Par exemple, une personne de petite taille peut soit avoir un complexe d’infériorité soit éventuellement un ego surdimensionné pour compenser sa petitesse. Un physique d’Apollon ou, au contraire, ingrat, peut éventuellement influencer votre estime de vous même. Cette seconde partie peut être appelée le côté inné de la personnalité.


			Quand j’anime des conférences qui traitent de ce sujet, je ­l’intitule souvent : « dis-moi comment tu bouges je dirai comment tu fonctionnes ! ». J’évite de formuler la fin de la phrase en disant « je dirai qui tu es ». Car l’approche que je vais vous présenter n’a pas pour but de dire qui vous êtes et de rentrer dans l’immense complexité de ce sujet si vaste. Je ne traiterai donc pas de l’influence pourtant très importante de l’acquis, de l’environnement, de votre culture, des expériences de vie. En revanche, je vais vous aider à définir comment fonctionne votre cerveau. Ce dernier se construit avec des latéralités.


			Le cerveau humain est donc latéralisé. C’est-à-dire qu’il possède certaines zones dominantes, au détriment d’autres zones moins utilisées. Ces dominantes varient selon les individus. Vous avez ainsi des zones dont l’utilisation consommera plus d’énergie et d’autres moins. Si vous pratiquez une activité pour laquelle vous êtes naturellement peu armé, vous ne pourrez jamais obtenir la même fluidité cérébrale que quelqu’un qui a une structure adaptée à elle. C’est pour ça que des individus sont plus à l’aise dans certaines matières, dans certains métiers ou dans certains types d’activités. Certains seront toujours peu efficaces en bricolage, même si leurs parents leur ont appris. Alors que d’autres, bien que n’ayant jamais eu l’occasion de réellement l’apprendre, auront l’impression que c’est naturel et facile. Au-delà de l’injustice apparente de ces différences, l’espèce humaine a ainsi pu survivre au travers du temps grâce aux complémentarités de tous les individus. C’est le même enjeu qu’on retrouve aujourd’hui en entreprise : être capable de s’entourer des complémentarités et savoir les manager pour tirer parti de ceux qui ont des ressources différentes des nôtres. Dans mon métier de coach, je côtoie souvent des dirigeants d’entreprise auxquels je dis que la meilleure qualité qu’ils peuvent développer est la capacité à savoir bien s’entourer. Vous ne pourrez jamais être bon partout. Ce n’est même pas un objectif à définir. Il vaut mieux rechercher à développer vos forces et vos domaines de prédilection. Ensuite si nécessaire, vous vous entourerez de personnes qui seront fortes dans vos zones de faiblesse. Voilà toute la philosophie de l’approche que je vais vous présenter : une équipe performante sera composée de membres complémentaires qui savent coopérer en apportant chacun leurs talents. Hélas, au-delà de cette théorie, la réalité est parfois plus délicate. Il y a souvent des tensions entre les individus qui sont différents et qui ne se comprennent pas, des difficultés de communication parce qu’ils n’ont pas la même manière de voir les choses ou tout simplement pas le même langage. J’espère que vous découvrirez que ces situations ne sont pas des fatalités. Une bonne connaissance de vous-même et des autres vous permettra une meilleure coopération, une plus grande efficacité collective et surtout une harmonie et un meilleur épanouissement dans le travail.


			La première chose à examiner est donc cette notion de latéralisation cérébrale ; c’est-à-dire de zones qui vont devenir dominantes au détriment d’autres qui leur sont opposées. Ces latéralités se mettent en place entre quelques semaines avant la naissance et quelques semaines après. Ce ne sont pas des attributs génétiques à proprement parler qui les constituent. Il s’agit plutôt de l’influence de l’environnement sur l’­expression des gènes qui provoque ces dominances. On parle alors de l’épigénétique. Dans la première partie de l’ouvrage, vous allez essayer de déterminer quels sont vos latéralisations dominantes. Ensuite, à partir de cette information, vous pourrez essayer de comprendre à quel point les autres peuvent être différents de vous et que d’autres cerveaux ont d’autres latéralisations. Cette prise de conscience vous ouvrira les portes de l’adaptation à l’autre. Vous trouverez des conseils pratiques pour mieux communiquer, mieux entrer en relation, que ce soit avec vos collaborateurs, votre chef, votre mari ou votre épouse ou avec vos enfants. Enfin, vous comprendrez que bien qu’ayant un cerveau latéralisé, celui-ci ne vous limite pas, mais qu’au contraire, avec quelques astuces, vous serez capable d’adapter votre mode de fonctionnement à la tâche à accomplir. Vous apprendrez également à gérer votre stress et vos émotions pour mieux réussir ce que vous entreprenez.


			Pour bien comprendre ce qu’est une latéralisation, je vous propose tout d’abord un exercice très simple. Prenez un papier et un crayon et écrivez votre prénom, votre nom et signez. Une fois cette tâche réalisée, je vous propose de recommencer, mais cette fois-ci avec votre autre main. Si vous êtes droitier, vous utiliserez donc votre main gauche et inversement. La première réaction qui vient est : « Ce n’est pas possible, je n’arriverai pas à signer. » Détrompez-vous, tout le monde réussit. À l’issue de cette expérience, vous aurez sans doute pris conscience que ce n’est pas tout à fait la même chose d’écrire d’une main ou de l’autre. Au-delà du résultat, qui importe peu dans cet exemple, ce qui m’intéresse c’est ce que ça vous a fait ou ce que ça vous a demandé lorsque vous avez utilisé une main ou l’autre. Quand je pose cette question, on me donne beaucoup d’informations qui peuvent être récapitulées par le tableau suivant :
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			En faisant ce simple exercice, vous venez de comprendre ce qu’est une latéralisation cérébrale. En effet si vous êtes droitier, il y a plus de 95 % de chances que votre centre du langage soit situé dans votre hémisphère gauche. Comme ce dernier contrôle la main droite, il est alors plus naturel et aisé d’écrire avec cette dernière, qui a directement accès aux informations du langage. Cette latéralisation rend une activité (écrire de la main droite) plus simple et fluide que l’activité opposée (écrire de la main gauche).


			Si l’on continue avec cette comparaison, il est intéressant de noter qu’à une certaine époque on forçait les gauchers à écrire de leur main droite. On les appelait les gauchers contrariés. En forçant quelqu’un à ne pas utiliser sa latéralité dominante mais son opposé, on lui impose une contrainte qui nuira à la fois à sa performance mais aussi à son bien-être. Aujourd’hui, d’après les travaux de la neuro-psychologue Dr Katherine Benziger, on utilise l’expression « Falsification de son type », lorsque l’influence de l’environnement force un individu à se comporter de manière durable à l’inverse de son profil. L’utilisation excessive d’une zone moins dominante entraînera une surconsommation d’énergie, un effort chronique et donc un risque de fatigue précoce. Lorsqu’un cerveau est épuisé, son ultime recours est alors de préserver les fonctions vitales essentielles. Pour cela, il concentre le peu d’énergie qui lui reste dans les zones cérébrales permettant le maintien des besoins physiologiques (système cardio-respiratoire, digestif, etc.). Les zones de désir et de volonté seront plus ou moins désactivées. Vous comprenez sans doute pourquoi les conséquences d’un cerveau épuisé sont le burn-out voire dans le pire des cas la dépression et combien il est important de respecter son fonctionnement naturel.




			La latéralité de l’écriture est la plus connue, mais n’est pas la seule, loin de là. Vous savez peut-être que vous avez aussi un œil directeur dominant ou une meilleure utilisation du pied droit ou du pied gauche. Ces dominances cérébrales concernent non seulement des aspects physiques mais aussi des aspects psychologiques. Les deux sont liés et c’est la grande nouveauté de l’approche ActionTypes® et de mes dernières découvertes baptisées Neuro-harmonisation® que je vais vous présenter. La première des conséquences est qu’en observant un individu, il est possible de connaître son type psycho­logique. Deuxième conséquence, si vous voulez connaître un peu mieux votre personnalité, plutôt que de répondre à des questionnaires qui vont vous donner des résultats différents en fonction de votre état d’esprit, votre humeur, le contexte dans lequel vous vous placez pour répondre ou le moment où vous le remplissez, il est préférable de demander comment vous fonctionnez à celui qui le sait le mieux : votre corps. On dit souvent que ce dernier ne ment pas, ce livre va vous proposer de le découvrir et de l’expérimenter. Enfin, troisième conséquence, vous découvrirez la possibilité de modifier le fonctionnement de votre cerveau pour améliorer votre performance, votre efficacité, mieux gérer votre stress ou même pour des bénéfices thérapeutiques.




			Ce livre mettra en évidence le lien très fort qui unit le cerveau et le corps, mais aussi votre personnalité et votre psychisme.




			C’est d’ailleurs grâce au corps que l’on peut le mieux déterminer comment est structuré votre cerveau. Grâce à l’approche ActionTypes® et à la Neuro-harmonisation®, vous pouvez non seulement déterminer votre personnalité au travers de l’analyse de votre motricité mais aussi, grâce à certains mouvements devant vos yeux ou sur vous-même, modifier votre fonctionnement cérébral. Nous verrons tout cela en détail au fil de ce livre.


			Un peu d’histoire : les apports de C.G. Jung




			Pour commencer, faisons un peu d’histoire pour comprendre l’origine des types psychologiques. Il faut remonter au début du XXe siècle, quand Carl Gustav Jung, psychanalyste suisse, va, à partir de son expérience clinique, mettre en évidence une typologie de personnalité. En 1921, il écrit le livre Les types psychologiques. Ce livre a pour ambition de montrer les grands modes de fonctionnement qui sont universels et que l’on retrouve plus ou moins développés chez les individus.




			Depuis, plus d’un outil psychotechnique sur deux s’inspire de cette base théorique. La théorie de Jung est très particulière. En effet il parle de types de personnalité et non pas de traits de personnalité. Dans ce second cas, vous évaluez vos comportements sur une échelle entre deux extrêmes. Dans le cas des types, vous repérez un comportement naturel par rapport à un autre qui vous demande un effort. Jung a ainsi mis en évidence huit fonctions principales dans son livre dont certaines s’opposent.


			Ces fonctions sont les suivantes : la sensation introvertie, la sensation extravertie, sentiment introverti, sentiment extraverti, l’intuition introvertie, l’intuition extravertie, ainsi que la pensée introvertie et la pensée extravertie. Certaines sont l’inverse des autres. Jung a mis en avant des dichotomies, c’est-à-dire que le développement d’une fonction implique de refouler son opposé. Par exemple, si vous développez l’extraversion qui se caractérise par le besoin d’action, de relation, de rapport au monde extérieur, vous refoulerez votre besoin opposé de réflexion, de recul, d’observation et de calme qui caractérise l’introversion. Les progrès des neurosciences permettent d’expliquer le pourquoi de ce constat. Quand deux besoins sont contradictoires, celui qui prévaudra et qui prendra le plus de place sera celui qui est le plus facile, le moins onéreux en terme de consommation d’énergie. Les principes ont été baptisés « élagage » et « frayage » : le cerveau fraye les chemins qui ont des résultats positifs en les renforçant (en les myélinisant) et élague les connexions peu utilisées ou peu efficaces en les supprimant. Pour reprendre notre exercice de l’écriture, si vous êtes droitier, vous allez continuer d’écrire de la main droite car vous consommerez moins d’énergie, ce sera plus efficace que d’alterner chaque jour de main. Un autre exemple illustratif très simple consiste à vous croiser les bras, faites-le ! Maintenant essayez de changer votre position en inversant les bras. Si le droit était sur le dessus, faites l’inverse. Vous verrez que cela vous paraîtra moins naturel. Si ultérieurement je vous demande à nouveau de croiser les bras, vous reprendrez la technique initiale bien ancrée en vous : chassez le naturel, il revient au galop !




			Nous avons toutes ces fonctions en nous, mais certaines sont donc plus dominantes que d’autres. Pour vérifier sa théorie, Jung n’hésitera pas à rencontrer, dans tous les continents, des peuples différents pour s’assurer de l’universalité de ses découvertes. Il a pu vérifier que sa théorie dépassait l’aspect culturel et concernait donc l’être humain quel que soit le lieu où il vit ou les habitudes de sa tribu. Si, dans son livre, il présente ces différentes fonctions de manière conceptuelle, il ne donne pas vraiment de clés pour déterminer son propre profil. Il faudra attendre quelques dizaines d’années pour voir apparaître un premier outil permettant d’obtenir cette information : le MBTI® dont je parlerai plus loin.




			Les huit fonctions jungiennes




			Deux types de processus introverti / extraverti


			Le premier apport fondamental de Jung est la distinction entre les processus introvertis et les processus extravertis.


			L’extraversion est une ouverture au monde tel qu’il est perçu, une attirance pour l’extérieur, l’objectif, l’action et la relation. Alors que l’introversion est un retour à soi, une évaluation subjective de ce qui se donne à voir, une attirance pour le monde des idées, les sentiments, l’expérience subjective emmagasinée dans ma mémoire, les possibilités que m’offre le monde.


			La préférence pour l’introversion ou l’extraversion est une attitude, c’est-à-dire un rapport au monde. Jung était suisse, son livre Les types psychologiques a été écrit en 1921 en langue allemande. Les termes repris et traduits aujourd’hui dans la langue française, et près d’un siècle plus tard dans notre culture, n’ont plus tout à fait la même signification qu’à l’origine. Il faut éviter de tomber dans les stéréotypes comme : « l’introverti est un timide, coincé, dont il faut tirer les vers du nez. » Ou bien « l’extraverti est un exubérant, bavard, superficiel, qui brasse beaucoup de vent. » Vous comprendrez aisément qu’il s’agit là de jugements fruits de la projection que chacun va faire vis-à-vis du fonctionnement opposé. Il convient de prendre en considération que ces deux processus ne sont ni bons ni mauvais, seulement plus ou moins adaptés aux situations, et qu’en aucun cas ils ne peuvent être valorisés ou dévalorisés l’un par rapport à l’autre. Chaque individu a une de ces attitudes dominante même s’il est compétent pour les deux. C’est la connaissance de son profil cérébral qui permettra de la déterminer. Il s’agit d’une dominance innée dont nous verrons l’explication cérébrale quand nous aborderons ce point plus en détail.




			Quatre fonctions : deux de décision, deux de perception


			Au-delà de ces deux attitudes, Jung a mis en évidence ce qu’il appelle quatre fonctions, c’est-à-dire quatre modes qui nous permettent de fonctionner au quotidien. Deux sont dites « rationnelles », « de décision » ou « de jugement ». Elles nous permettent d’évaluer le monde et donc de prendre nos décisions. Mais pour décider il est nécessaire, au préalable, d’avoir une perception de l’environnement qui nous entoure. Les deux autres fonctions sont donc dites « irrationnelles » ou « de perception ». Elles permettent de prendre de l’information sur le monde.


			Chacune de ces quatre fonctions peut être utilisée avec chacune des attitudes vues précédemment. C’est-à-dire soit au travers d’un processus extraverti (objectif, tourné vers l’extérieur, vers l’action et la relation) soit au travers d’un processus introverti (subjectif, tournée vers le monde intérieur des idées et des sentiments). Ces quatre fonctions de base se transforment donc en huit fonctions dites « orientées », c’est-à-dire intro­verties ou extraverties, que je vais maintenant décrire rapidement. J’aurai l’occasion d’y revenir plus longuement et de les approfondir plus loin dans le livre.


			Commençons par les fonctions de perception.


			Vous pouvez en premier lieu prendre connaissance du monde au travers de vos cinq sens qui vous donnent des informations concrètes. Dans ce cas, vous utiliserez la fonction dite « sensation » dont l’abréviation sera S majuscule. Si vous utilisez cette fonction de manière intériorisée, elle s’appellera « sensation introvertie » et aura comme abréviation Si. Si vous utilisez cette fonction vers l’extérieur, elle s’appellera « sensation extravertie » et aura comme abréviation Se.




			Vous pouvez aussi prendre connaissance du monde au travers d’une vision globale qui vous donne des idées, des potentialités par rapport à la situation observée. Dans ce cas, vous utiliserez la fonction dite « intuition » dont l’abréviation sera la seconde lettre du mot, soit la lettre N majuscule. Là encore, vous pouvez soit utiliser cette fonction de manière intériorisée et l’abréviation sera les lettres Ni soit dans le monde extérieur et l’abréviation sera Ne.




			Une fois que vous vous êtes fait une idée de votre environnement, vous allez évaluer ce dernier et éventuellement prendre les décisions grâce à votre fonction de jugement.


			Vous pouvez soit évaluer l’information de manière logique, raisonner avec un certain détachement en utilisant alors votre fonction pensée dont l’abréviation sera la lettre T pour le mot anglais Thinking. L’utilisation de cette fonction peut se faire vis-à-vis du monde extérieur et elle sera alors appelée « pensée extravertie » avec l’abréviation Te. Elle peut également se faire de manière plus intériorisée et sera nommée « pensée introvertie » avec l’abréviation Ti.




			Vous pouvez aussi évaluer les situations vécues avec votre cœur, votre ressenti d’une manière qui consiste à dire « j’aime » ou « je n’aime pas ». Vous utiliserez alors votre fonction sentiment avec la lettre F qui fait référence au mot anglais Feeling. En dirigeant votre sentiment vers le monde extérieur vous emploierez la fonction sentiment extraverti Fe. En l’utilisant intérieurement, vous mettrez en œuvre votre fonction sentiment introverti Fi.




			Vous avez ces huit fonctions en vous (Sensation, intuition, Thinking et Feeling à chaque fois soit orientée extravertie soit introvertie) qui correspondent à certaines zones cérébrales que tout le monde possède. En revanche, comme votre cerveau est latéralisé, l’utilisation de certaines de ces fonctions sera plus naturelle et d’autres demanderont plus d’efforts. Rappelez-vous l’exercice d’écriture, il en est ici de même. Certaines sont opposées l’une à l’autre et par conséquent votre facilité à en utiliser une entraînera la difficulté à recourir à l’opposée.




			Par exemple, vous pouvez être minutieux, avoir naturellement besoin de stabilité et d’aller au fond des choses, dans le détail, en procédant étape par étape jusqu’au bout de la tâche à accomplir (fonction Si : sensation introvertie). Vous aurez sans doute la zone opposée moins développée. Celle qui se caractérise par de la fantaisie, la recherche de nouvelles possibilités, une exploration quotidienne du monde dans les grandes lignes afin de mettre en évidence les nouveaux challenges que la vie peut offrir (Fonction Ne : intuition extravertie).




			Votre type de personnalité, selon les travaux de Carl Gustav Jung, sera composé d’une fonction dominante et d’une auxiliaire parmi les huit vues précédemment (exemple l’intuition introvertie assistée du sentiment extravertie dans mon profil). Si Jung nous donne une très belle et très profonde théorie sur le fonctionnement humain et les implications psychologiques de ces profils, il ne donne pas vraiment de moyens de déterminer le sien. Nous savons seulement qu’il s’agit de quelque chose d’inné, de stable et de structurel, même si une dynamique propre à chaque profil le fera évoluer dans le temps spécifiquement. Cela signifie donc que ce type ne varie pas. Ainsi, quelle que soit la période de sa vie où l’on essaie de le déterminer, on devrait trouver le même résultat. Même si, évidemment, selon votre âge et les circonstances de vie, vous risquez d’être à un stade de développement de votre profil qui est très différent et donc qui pourrait vous conduire à un diagnostic erroné.




			Voyons maintenant les outils qui s’offrent à vous pour connaître ce fameux profil psychologique.






			Ce qui est à retenir


			Votre cerveau est latéralisé. C'est-à-dire que des zones sont dominantes par rapport à d’autres. Ces différences de potentiel favorisent le bon fonctionnement de votre pensée et construisent aussi des aspects structurels de votre personnalité. Les types de personnalité mis en évidence par C.G.Jung sont ainsi redécouverts au travers des neurosciences. Les huit fonctions, qu’il développe dans son livre Les Types psychologiques, peuvent être ainsi associées à des zones cérébrales particulières.





		




		



Chapitre 2




			Les outils
de diagnostic de son profil




			Dans ce chapitre, vous allez redécouvrir des notions comme l’extraversion / l’introversion, vous comprendrez comment votre cerveau perçoit l’information, comment il l’évalue et quel est votre rapport à l’espace et au temps. Vous découvrirez des outils permettant de prendre conscience de votre profil selon les travaux de Jung.


			Comme un grand nombre d’outils de personnalité prend racine dans la théorie des types psychologiques de Carl Gustav Jung, il n’est pas possible ici de tous les décrire. J’ai donc choisi les trois qui me paraissent individuellement apporter une originalité.




			–Tout d’abord, à tout seigneur tout honneur, le fameux MBTI®. Du nom des deux femmes qui l’ont créé Isabel Myers et Katherine Briggs, les lettres signifient Myers Briggs Typology Indicator. Il s’agit de l’outil psychotechnique le plus utilisé au monde. Apparu après la Seconde Guerre mondiale, il s’est développé dans tous les pays. Même si les statistiques varient sur ce point, il y a chaque année plus de 4 millions de passations du questionnaire dans le monde. Il s’agit donc d’un outil incontournable même s’il possède ses limites.


			–Ensuite, par ordre chronologique, est apparu au début des années 1970, l’indicateur Hermann qui porte les initiales HBDI®. C’est la première fois qu’un lien est fait entre le cerveau et les types psychologiques au travers d’un questionnaire. Précédemment Walter Lowen, dans son livre Dichotomies of mind (Ed. Wiley-intersciences), avait bien fait un parallèle entre le fonctionnement cérébral et les profils mais, cette fois-ci, c’est un outil de diagnostic qui a été élaboré. Il reprend une partie des travaux de Jung et donne des compléments relatifs à la connaissance du cerveau. Ce questionnaire vieux de quarante ans est maintenant largement dépassé. Il a cependant le mérite d’établir les prémisses du rapprochement neurosciences et psychologie.




			–Maintenant, est à notre disposition une approche révolutionnaire intitulée ActionTypes®. Deux entraîneurs de sport de haut niveau (Bertrand Théraulaz et Ralph Hippolyte), à partir de travaux américains et de leurs propres recherches, ont mis en évidence le lien entre les seize profils déterminés par le MBTI® et la motricité du corps. Cette approche permet non seulement un diagnostic fiable du fonctionnement de votre cerveau mais aussi une bien meilleure connaissance des profils grâce aux neurosciences. Une grande partie de cet ouvrage y sera consacrée.




			Le MBTI®



			Pour découvrir son profil, il aura donc fallu attendre que deux femmes, la mère et la fille, construisent un questionnaire permettant de le déterminer selon les types psychologiques de Jung. Au milieu du XXe Siècle, Isabel Myers et Katherine Briggs créent donc le MBTI® (Myers Briggs Typology Indicator). Ce questionnaire est aujourd’hui le plus utilisé au monde, il a été traduit dans de nombreuses langues. En France, il est composé actuellement de 88 questions. Il en existe de très nombreuses versions et langues, pour qu’il soit toujours le mieux adapté à la culture du pays dans lequel il est proposé. Il permet d’éclairer les préférences d’un individu sur les quatre dimensions suivantes :




			–Orientation de l’énergie : la manière dont s’investit l’énergie, soit plutôt dans le monde extérieur (­Extraversion, E), soit dans le monde intérieur (Intro­version, I) ;


			–Perception de l’information : la manière dont l’information est recueillie, soit plutôt de façon factuelle (Sensation, S), soit plutôt de façon globale (iNtuition, N) ;




			–Évaluation de l’information : la manière dont la décision est prise, soit plutôt sur la base de la logique (Pensée, T), soit plutôt sur la base des valeurs (Sentiment, F) ;




			–Style de vie : la manière dont on se relie au monde extérieur, soit plutôt de façon organisée (Jugement, J), soit plutôt de façon spontanée (Perception, P).




			Bien que s’agissant du questionnaire le plus pertinent et le plus pratiqué au monde, il n’en demeure pas moins qu’il donne un résultat faux dans de nombreux cas. « Faux » signifiant que l’indication délivrée n’est pas le profil exact de la personne tel qu’il peut être vérifié par le corps et le cerveau.


			Il existe en effet de nombreux facteurs d’erreur lorsque l’on remplit un questionnaire :


			–l’état d’esprit, l’humeur que l’on a quand on y répond,


			–la période de sa vie où l’on connaît certains changements qui peuvent modifier les réponses,


			–l’influence de l’éducation et de l’environnement qui contrarient notre nature,


			–la subtilité des motivations profondes (nuances provenant du Taiheki japonais) qui offrent une information complémentaire et parfois contradictoire avec les profils MBTI® et non prises en compte par ces derniers.




			Si vous obtenez la certification au MBTI® comme cela a été mon cas, les statistiques de pertinence qui vous seront données sont sans appel. Dans 20 à 50 % des cas, le résultat du questionnaire est erroné sur au moins une des quatre dimensions. C’est-à-dire qu’il indiquera une information fausse sur au moins une des dimensions composant l’outil. Ce manque de fiabilité fait que dans la déontologie de l’utilisation du MBTI®, il convient d’utiliser le résultat du questionnaire avec précaution et d’approfondir le diagnostic au travers des échanges. En effet, s’agissant de la détermination d’un type de personnalité, revêtant un caractère inné et non pas acquis, une bonne réponse (correspondant à sa structure cérébrale) existe et doit être mise en évidence. Comme les dimensions du profil sont en lien avec les latéralités du cerveau, il est possible de connaître, pour les quatre dimensions du MBTI®, quelles sont vos latéralités et donc vos préférences (comme il est possible de dire si vous êtes droitier ou gaucher en regardant où est situé votre centre du langage dans votre cerveau). La logique est différente des outils de trait de personnalité (ex : modèle des Big Five) qui n’ont pas une bonne réponse car ils mesurent sur une échelle entre deux extrêmes comment vous vous situez en termes de comportements. Cette échelle peut donc varier dans le temps et met juste en évidence l’­évolution qui est la vôtre.


			Le MBTI® est donc un questionnaire permettant de trouver son type psychologique. Je vais ici vous présenter les quatre dimensions qui sont diagnostiquées par cet outil pour que vous puissiez éventuellement deviner quel est votre profil. Rappelez-­vous que ce qui compte n’est pas ce que vous faites, vos comportements, mais au contraire ce que cela vous fait de les effectuer (comme pour l’exercice de l’écriture main droite, main gauche). Est-ce que cela vous est naturel ? Est-ce que cela vous demande un effort ? Dans tous les cas vous savez tout faire, mais pas avec la même fluidité ni avec la même aisance. Sachez aussi que seul un diagnostic moteur de type ActionTypes® sera capable de vous révéler avec certitude votre profil cérébral.




			L’attitude « Orientation de l’énergie »


			La première dimension concerne l’orientation de l’énergie. Il s’agit ici plus de l’énergie psychique que physique. Il est assez facile de comprendre cette distinction. Imaginez que vous soyez physiquement en pleine forme, que vous ayez la pêche, comme on dit familièrement. Vous arrivez au travail le matin et l’on vous demande une tâche qui vous déplaît (par exemple : saisir des factures pendant toute la journée). Vous sentirez, peut-être, tout votre tonus disparaître. C’est cela l’énergie psychique, ce qui vient de votre motivation. Vous pouvez aussi vivre le contraire, en rentrant le soir chez vous épuisé par une journée intense de travail. Mais parce qu’un ami vous propose d’aller jouer au squash, votre sport favori, vous allez retrouver de la vigueur. La fatigue de votre corps est oubliée et vous pourrez vous donner à fond pendant une heure de jeu.




			Certaines personnes sont plutôt attirées vers le monde extérieur pour puiser cette énergie. Ce sont des extravertis.


			D’autres sont plutôt attirées vers leur monde intérieur pour recharger leurs batteries. Ce sont des introvertis.


			Grâce aux neurosciences, on comprend mieux aujourd’hui cette distinction qui vient du système d’activation réticulé : un ensemble de fibres nerveuses entre le tronc cérébral et le cerveau qui commande l’état de conscience et l’attention.


			Les introvertis ont une forte activité entre le tronc cérébral et le cortex. Afin de ne pas être submergés par l’information, ils limitent l’entrée des stimuli qui viennent du monde extérieur. En quelque sorte, ils ferment les écoutilles pour pouvoir se concentrer sur ce qui se passe à l’intérieur de leur tête (pensées, émotions, etc.).


			Les extravertis ont une activation plus faible. Ils ont donc besoin des stimuli sensori-moteurs du monde extérieur afin d’éviter, en quelque sorte, que leur cerveau ne s’endorme.


			Une métaphore permet d’illustrer cette différence :


			–comme les panneaux solaires ou les éoliennes ont besoin du soleil et du vent pour créer de l’énergie, les extravertis ont besoin de la chaleur des relations humaines ou bien d’actions et de mouvements autour d’eux pour se sentir bien ;


			–la centrale nucléaire, elle, a besoin d’un confinement permettant la concentration de matière fissile. Cela correspond au besoin de se retrouver seul de l’introverti (sans fuite vers l’extérieur) pour puiser de l’énergie.


			Évidemment, vous savez adopter les deux attitudes. Dans une journée, votre cerveau passe même naturellement d’un mode à l’autre. Toutes les deux heures il est sur un mode ortho­sympathique pendant 1h30 environ. Certaines hormones d’excitation telles que l’adrénaline permettent à votre cerveau d’être pleinement éveillé. Puis pendant vingt minutes, le système parasympathique prendra le relais et vous permettra de vous relaxer, de vous détendre. Des bâillements et une tension moindre de la peau et des muscles, seront les signes que vous êtes dans cette période. Comme il est dit sur les autoroutes : toutes les deux heures, la pause s’impose. On appelle cela le rythme ultradien.


			L’extraversion correspond à l’action, à la relation et l’intro­version plutôt à la réflexion. Évidemment vous savez faire les deux et heureusement que dans une journée vous pouvez à la fois agir et réfléchir. Mais l’une des deux attitudes, plus naturelle pour vous, sera vraiment celle qui vous réénergétise, ce sera elle qui sera votre dominante.


			Voici un résumé rapide de ces deux préférences.


			Vous êtes plutôt de dominante extravertie si :


			–vous vous énergétisez quand vous êtes dans l’action et que cela bouge autour de vous ;


			–vous avez besoin de rencontres avec les gens pour vous sentir bien, de contacts fréquents, de travail en équipe ;


			–vous savez facilement briser la glace ;


			–vous agissez rapidement, vous passez vite à l’action et réfléchissez après ;


			–vous pensez naturellement à haute voix et vous devez plutôt vous forcer pour moins parler ;


			–vous préférez élargir les sujets de travail, vous êtes plutôt un généraliste.


			Votre dominante sera plutôt introvertie si :


			–vous vous ressourcez quand vous pouvez vous isoler ;


			–vous avez besoin de nombreux moments de calme dans une journée pour vous sentir bien ;


			–l’intimité est un besoin vital, vous avez besoin de fermer la porte de votre bureau ;


			–vous avez un peu de mal à briser la glace lors des premiers contacts ;


			–vous réfléchissez avant d’agir ;


			–vous n’exprimez qu’une parole mûrement réfléchie (le résultat de votre pensée) et devez donc plutôt vous forcer à parler ;


			–vous aimez approfondir les sujets sur lesquels vous travaillez : vous êtes plutôt un spécialiste.




			Illustrons ces différences par deux exemples.


			Prenons, tout d’abord, une discussion entre amis. L’extraverti aura tendance à penser à haute voix, à dire par exemple : « Les amis, si on partait en vacances à l’île Maurice c’est une super destination avec du soleil. Oui, finalement c’est un peu cher. Allons plutôt sur la Côte d’Azur – qu’est-ce que tu en penses de la Côte d’Azur ? Ah oui, c’est vrai, il peut y avoir trop de monde. Alors allons sur la côte Atlantique, quelque part vers Biarritz. Vous êtes allés à Biarritz l’année dernière, OK. Choisissons la Corse. » L’extraverti aura donc plutôt tendance à exprimer le cheminement de sa pensée à haute voix alors que l’introverti risque plutôt de dire : « Les amis, je sais, on va partir en Bretagne du 17 août au 31 août, c’est un endroit idéal, ce n’est pas cher à cette époque de l’année et ça nous changera. » Dans le premier cas, l’extraverti aura tendance à se contredire au fur et à mesure de son discours alors que dans le second cas on aurait bien aimé savoir pourquoi l’introverti a abouti à cette conclusion.


			Prenons aussi une discussion entre amis. À la fin de celle-ci, l’extraverti aura plutôt tendance à se dire : « J’y suis peut-être allé un peu fort, je crois que j’ai mis les pieds dans le plat, je regrette ce que j’ai dit. » Alors que l’introverti dira plus tard (peut-être même le lendemain) : « C’est ça que j’aurais dû lui dire, je n’y ai pas pensé. Mais je vais retourner le voir pour lui expliquer cet argument incontournable. »


			Le rapport même aux outils de communication ne sera pas le même. L’introverti aura plutôt tendance à filtrer les appels téléphoniques et préférera utiliser le mail alors que l’extraverti répondra systématiquement aux coups de fil et préférera toujours des interactions verbales et des échanges.


			Si, à un cocktail, votre objectif est de développer votre réseau, vous n’agirez pas de la même manière selon votre préférence. L’extraverti sera spontané, ira voir les gens, se joindra à des groupes, présentera spontanément sa carte de visite, établira très rapidement une relation. Il aura une grande capacité à briser la glace. L’introverti mettra d’abord en œuvre sa dominance. Il observera, analysera les personnes vers qui il est plus pertinent d’aller et seulement ensuite il ira établir une relation. Un autre moyen de repérer sa préférence est donc de vous poser la question : qu’est-ce qui vient en premier ? Sautez-vous rapidement dans l’action ? Établissez-vous rapidement le contact ? Ou au contraire, préférez-vous observer, réfléchir avant d’agir ?


			N’oubliez pas que ce qui importe ici, c’est votre nature (l’inné) et non pas l’influence de votre entourage et de l’environnement (l’acquis). C’est pourquoi il est parfois difficile de se positionner et c’est ainsi que les questionnaires peuvent être erronés. Imaginez, en effet, un enfant introverti dans une famille nombreuse : le dernier de sept enfants dont les parents ont une grande demeure et invitent régulièrement des amis, la famille. Pendant les vacances, ils partent toujours par monts et par vaux à l’aventure. Cet enfant, bien qu’introverti, peut apprendre à développer des comportements extravertis, par exemple s’imposer à table pour prendre la parole au milieu de ses frères et sœurs. Il pourra facilement hésiter pour déterminer sa dominance et peut-être même qu’un questionnaire le fera ressortir extraverti alors qu’il ne l’est pas. Mais il est aussi possible de prendre l’exemple inverse : un enfant unique, extraverti, avec deux parents introvertis. Ces derniers lui expliquant tous les jours qu’il faut rester sage, être calme, ne pas bouger, ne pas se faire remarquer. Ces messages vont facilement s’ancrer dans le cerveau de cet enfant qui adoptera des comportements opposés à sa dominance. Il pourra très bien se voir introverti alors qu’il ne l’est pas. À chaque fois, comme les gauchers contrariés, il y a un prix à payer et si l’enfant ne trouve pas des moyens de compenser ce qui lui est imposé par des attitudes plus proches de sa nature, il pourra souffrir de multiples façons : fatigue, mal-être, stress, etc.


			Évidemment, si vous avez une de ces deux préférences, vous pouvez être tenté de juger négativement l’opposé. Par exemple un introverti dira de l’extraverti : » il est saoulant, trop bavard et bruyant, il est superficiel, il brasse beaucoup de vent mais ce n’est que de l’esbroufe ». Au contraire un extraverti dira de son opposé : « Il est distant, coincé, timide : un vrai glaçon. Il faut lui tirer les vers du nez dans les conversations ».


			Voici un tableau qui résume dans les grandes lignes des principaux attributs des extravertis et des introvertis :
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			Attention, ces dominances s’inversent sous l’influence du stress. L’extraverti s’enferme, s’isole, ne peut plus passer à l’action. Alors que l’introverti, si calme habituellement, devient impulsif, sort de ses gonds et agit avec précipitation. Dans les deux cas, le stress aura inversé votre profil cérébral et vous fonctionnerez temporairement dans le profil complètement opposé au vôtre. Je détaillerai ce mécanisme (valable pour toutes les dimensions) dans le chapitre 6 sur le stress.




			La fonction « Perception de l’information »




			La seconde dimension concerne les modes de perception, c’est-à-dire la manière dont votre cerveau va prendre l’information sur son environnement.


			Vous avez peut-être déjà vécu cette dimension dans le domaine scolaire. Certains sont rapidement ennuyés par des discours théoriques et conceptuels, se demandant bien à quoi tout cela sert et ce que cela peut apporter concrètement. D’autres, au contraire, peuvent être perdus dans trop de détails ou noyés par des instructions trop précises à suivre. Il leur manque alors la vue d’ensemble, ce qui les empêche de bien saisir ce qui doit être appris. Dans ces deux cas de figure, vous trouvez les deux manières distinctes de percevoir l’information.


			Certains préfèrent des faits précis et voient chaque arbre de la forêt, ils ont les pieds sur terre et sont ancrés dans le concret.


			D’autres ont plutôt une vue d’ensemble, immédiate et voient la forêt avant les arbres.


			Une manière de bien comprendre la différence est de demander d’écrire spontanément quelque chose au sujet d’une pomme.


			Certains vont écrire dans le registre suivant : verte, jaune, rouge, ronde, fruit du pommier, pépin, sucrée, acidulée, golden, cidre, tarte Tatin, reinette…


			D’autres auront un registre très différent : Adam et Ève, Les Beatles, Iphone, Blanche Neige, New York City, Newton, Guillaume Tell…


			Même s’il ne s’agit que d’un exercice simple et insuffisant pour diagnostiquer sa préférence, on peut cependant noter une corrélation entre le premier registre et la préférence pour la sensation (S). Votre cerveau perçoit alors l’information concrète, précise et a besoin des détails pour pouvoir comprendre les choses, le registre est sensoriel. Le second registre correspond plutôt à la préférence intuition. Elle portera la lettre N (2nde du mot) car le « i » est déjà utilisé pour l’introversion. Votre vision des choses est plutôt globale, vous faites des liens entre des sujets différents, des analogies. Vous faites appel plus naturellement à votre imagination et utilisez les symboles et concepts.




			Là encore, comme pour chaque dimension, vous savez utiliser les deux modes. Mais l’un sera dominant et va être sollicité en premier. Ainsi, les S et les N peuvent être créatifs mais les S le seront à partir de leur expérience, de ce qu’ils ont à disposition comme par exemple Mac Gyver, le héros de série qui arrive à fabriquer une arme ou une bombe avec tous les produits qu’il a sous la main. Les N le seront à partir de leur imagination. Par exemple Einstein, intuitif, a élaboré sa théorie sur la relativité en s’imaginant chevaucher un rayon de lumière et parcourir l’univers.




			Si votre préférence est sensorielle :


			–vous aimez aller dans les détails pour comprendre une situation ;


			–face à un problème, vous regardez chaque élément et l’analysez ;


			–vous préférez les actions concrètes ;


			–vous avez le sens pratique, vous êtes plutôt débrouillard que ce soit avec les choses, les objets ou les situations ;


			–vous procédez étape après étape, vous avancez pas à pas de manière séquentielle : une chose après l’autre ;


			–vous aimez les démarches éprouvées, faites confiance à votre expérience pour gérer les situations nouvelles que vous rencontrez ; votre créativité est nourrie par l’expérience et ce que vous avez sous la main ;


			–le rapport au temps est aussi une des caractéristiques de cette dimension : sensoriel, vous vivez dans le moment présent et le savourez ;


			–vous aimez ce qui est précis et mesurable, vous avez besoin de clarté pour réaliser une tâche.




			Si votre dominante est l’intuition :




			–sur un sujet, les grandes lignes vous suffisent, vous avez besoin juste de l’image globale ;


			–face à un problème, vous le regardez globalement et laissez venir les idées originales nouvelles ;


			–vous préférez imaginer des possibilités plutôt que réaliser concrètement les choses : vous aimez déléguer ;


			–vous avez beaucoup d’idées nouvelles et explorez les possibilités que vous offre l’environnement ;


			–vous procédez globalement par association d’idées et sautez les étapes ;


			–vous aimez le changement et la variété et ne refaites jamais la même chose exactement de la même manière ;


			–votre rapport au temps est tourné vers l’avenir et vous anticipez les possibilités (plan A, plan B, …) ;


			–vous aimez les occasions de créer à partir de votre imagination.




			La manière de communiquer sera différente. Imaginez que je vous raconte un récit dont le sujet est d’être allé chercher ma famille à la gare. Voilà deux manières dont je pourrais m’exprimer :


			Premier cas, si je suis sensoriel : « Hier, je suis allé chercher ma femme et mes enfants à la gare de la Part-Dieu. Je me suis garé sur le parking extérieur. Celui où les vingt premières minutes sont gratuites et c’est ensuite trente centimes les deux minutes. Je me suis garé à la place 173. À côté, à la place 174, il y avait une superbe Ferrari. Elle était magnifique, d’un rouge flamboyant, immatriculée dans l’Isère et je pense que c’était une F40 de 2003. Ensuite je suis allé chercher ma femme et mes enfants qui arrivaient par le train 5802 de 18h01 sur le quai H. Je vous passe les détails. Je suis revenu à ma voiture et la Ferrari était partie mais elle m’avait laissé une marque rouge sur ma portière. »


			Deuxième cas, si je suis intuitif : « Hier je suis allé à la Part-Dieu, je me suis garé à côté d’une Ferrari. D’ailleurs ça me fait penser : les Ferrari au championnat du monde de formule 1, quelle mauvaise stratégie ils ont adopté au dernier Grand prix. C’est comme dans le monde d’aujourd’hui, je plains les dirigeants. Quelle difficulté de concevoir des stratégies dans cet environnement changeant dans lequel nous vivons. J’étais à Miami, il y a quinze jours pour une conférence sur l’économie, on est mal barré. Moi je préfère profiter de la vie et je vais bientôt partir en vacances à l’île Maurice cet été. C’est André qui m’a dit que c’était super. Le pauvre, tu sais qu’il s’est cassé la jambe au ski ? D’ailleurs, je crois que je vais renforcer mon assurance accident. »


			Dans le premier cas l’intuitif aura sans doute décroché de la conversation du fait de trop nombreux détails donnés par le sensoriel et lui dira à la fin de la conversation : « Si c’était pour me dire que tu as une marque rouge sur la portière, tu aurais pu commencer par là. » En revanche dans le second cas, il y a de fortes chances que le sensoriel ait eu le mal de mer pour suivre toutes les idées émises en si peu de temps.


			À chacun son cerveau, à chacun sa communication.


			Face à un problème à résoudre, la stratégie sera sans doute très différente. Là où le sensoriel se posera la question : « Qu’est-ce que j’ai déjà fait dans des circonstances identiques ? Comment puis-je m’inspirer de ce que je sais déjà faire ? », l’intuitif se posera plutôt la question suivante : « qu’est-ce que je vais pouvoir inventer cette fois-ci ? » Si un de ses collègues lui dit qu’il a déjà résolu un problème identique il n’y a pas longtemps, et qu’il n’a qu’à en tirer parti. L’intuitif risque de répondre : « Ah non ! Ce qui m’intéresse c’est de voir ce que je peux imaginer cette fois.»




			Là encore, comme dans chaque dimension, lorsque l’on possède une préférence on juge l’opposé plutôt négativement. Les personnes sensorielles trouveront les intuitifs trop dans les nuages, ils auront tendance à leur dire : « Descends de ton nuage, elles sont bien belles tes idées mais concrètement on fait quoi ? » Les intuitifs reprocheront aux sensoriels d’être trop matérialistes, d’avoir trop les pieds sur terre et auront tendance à leur dire : « Prends de la hauteur, élève-toi ! »




			Voici un tableau qui résume dans les grandes lignes des principaux attributs de la sensation et de l’intuition. Les schémas du cerveau vu du dessus mettent en évidence la localisation de l’aire cérébrale concernée qui sera approfondie plus loin dans l’ouvrage.
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			La dimension suivante complète celle que nous venons de voir. En effet, après avoir perçu les informations, encore faut-il les évaluer pour pouvoir prendre des décisions.




			La fonction « Évaluation de l’information »




			L’évaluation de l’information permet de prendre des décisions. Deux modes de fonctionnement s’opposent : êtes-vous parmi ceux qui sentent au plus profond d’eux-mêmes ce qui doit être fait sans trop savoir expliquer pourquoi ou plutôt parmi ceux qui analysent de manière rigoureuse la situation sans se laisser perturber par leurs émotions ?


			Voici donc les deux grandes manières de prendre ses décisions :


			–certains procèdent plutôt d’une manière rationnelle en appliquant une grille de critères, ils choisissent avec leur tête à l’aide d’un processus logique. On les appellera Thinking (T) ce qui veut dire « pensée logique » en anglais.


			–D’autres se décident plutôt en fonction de leur échelle de valeurs personnelles, en fonction de leur ressenti et de ce qui est important pour eux. On les appellera Feeling (F) ce qui veut dire « sentiment ». Ils choisiront plutôt avec le cœur.


			Dans le premier cas (Thinking – pensée) :


			–vous aurez besoin de logique dans votre vie ;


			–vous ferez ce qu’il est raisonnable de faire et pourrez toujours clairement argumenter vos choix ;


			–vous avez une capacité naturelle à vous détacher de vos émotions (hors stress) et êtes un observateur extérieur des événements ;


			–dans la relation, vous êtes naturellement distant et vous vous méfiez des marques d’affection ostentatoires ; vous avez besoin de justice et d’équité et pour cela vous fixez des règles ;


			–vous comprenez les autres par l’analyse et l’observation et pouvez déduire ce dont ils ont besoin ;


			–vous avez tendance naturellement à vous affirmer et à rechercher à améliorer les organisations ;


			–une de votre force est votre esprit d’analyse, vous avez la capacité de voir très vite ce qui ne va pas et vous l’exprimez en premier.


			En ce qui concerne les personnes qui ont une préférence pour le sentiment (Feeling) :


			–vous faites vos choix en fonction de ce que vous aimez, de ce qui est important pour vous ;


			–vous agissez par conviction personnelle en fonction de vos valeurs ;


			–vous êtes très facilement pris par les événements, vous y participez avec empathie ;


			–vous êtes naturellement chaleureux avec les autres et avez besoin d’harmonie dans les relations (le conflit est difficile pour vous) ;


			–vous ressentez ce que les autres ressentent et êtes facilement touché et ému par la situation d’autrui ;


			–vous avez une tendance naturelle à être dans la compassion avec les autres ;


			–vous appréciez spontanément ce qui est bien et beau et cherchez toujours une approche amicale avant de dire les choses déplaisantes.




			Prenons une situation où une femme découvre un débit de 40 000 € sur le compte bancaire commun et demande quelques explications à son mari. Comparons les deux réactions possibles de ce dernier en fonction de cette dimension.


			Premier cas : « c’est simple chérie, je vais t’expliquer. Tu sais que depuis l’arrivée des triplés notre voiture était devenue trop petite. J’ai donc pris la décision d’en acheter une plus grande pour qu’à la fois toute la famille rentre mais aussi que tu puisses y ranger tous tes très nombreux bagages. J’ai donc comparé les trois monospaces de chez Renault, Peugeot et Citroën. Tu sais qu’il important pour moi, par principe, d’acheter français. Voici donc le tableau récapitulatif de mon étude. J’ai pris toutes les informations à la fois dans les magazines Auto-moto et Auto-plus. Tu peux t’apercevoir que tous les principaux arguments ont été listés et que j’ai pondéré ceux qui nous étaient les plus importants comme le rapport qualité-prix. À l’issue de cette étude, il apparaît que c’est le modèle de chez Citroën qui est la meilleure affaire et le débit de 40 000 € correspond donc à cette acquisition. As-tu une autre question ma chérie ? »


			Deuxième cas : « Ah chérie ! Cela me fait plaisir que tu me poses la question ! Viens voir comme elle est belle ! C’est la voiture de mes rêves. Regarde cette couleur rouge flamboyante, les jantes en alliage, le tableau de bord en bois et les sièges en cuir. Dès que je l’ai vue, j’ai su que c’était celle que nous devions acheter. J’ai senti que c’était l’affaire du siècle. Tu es d’accord avec moi, ma chérie ? »


			Je suis sûr que dans le premier cas, vous avez reconnu une préférence pour la logique qui se traduit par une argumentation rigoureuse et qui caractérise clairement la dimension Thinking. Dans le second cas, le choix est plus lié à un ressenti, un coup de cœur, comme on dit en langage familier. Cela reflète la dimension Feeling. Il n’y a pas de meilleure décision dans un cas ou dans l’autre. Cependant si dans le premier, la femme est Feeling, elle réagira sans doute en disant « mais elle est moche, tu aurais pu m’en parler ». Et dans le second cas si elle est Thinking, elle répondra : « Ça va pas, non ! On ne choisit pas une voiture de ce prix-là sur un coup de tête, on analyse un peu plus les choses ! »




			Sur un registre professionnel, une personne ayant une dominance Thinking aura besoin d’une reconnaissance objective sur le travail effectué. Que son chef lui précise ce qui est bien et argumente de manière pertinente sur ce qui s’est éventuellement mal passé. Si l’argumentaire n’est pas assez rigoureux alors elle rejettera la critique. Au contraire, elle l’acceptera s’il est logique. Ces attentes seront de recevoir des marques objectives de reconnaissance comme une augmentation, une prime ou un projet plus ambitieux.


			Une personne ayant une dominance Feeling aura besoin plutôt d’appréciation. Qu’on lui dise qu’on l’apprécie pour ce qu’elle est, pour sa contribution. Ce qui compte le plus ce sont des compliments chaleureux et sincères qui viennent du fond du cœur. C’est ce qui sera le plus important, bien plus que toutes les autres formes de récompenses.


			C’est aussi beaucoup sur le besoin relationnel que cette différence va se manifester. Prenons un exemple tout simple. Vous avez acheté un nouvel appartement, bien situé, splendide, mais vous avez eu l’idée saugrenue de peindre le sol en rose, les murs en vert pomme et le plafond en rouge sang. Vous invitez deux amis. Voici leurs réactions potentielles selon leur préférence.


			L’ami qui a une dominance pour la pensée réagira ainsi : « Quelle horreur ! Les couleurs que tu as choisies ne vont pas ensemble. Change-les ! C’est trop bête ce choix-là, car ça gâche ton appartement alors qu’il est bien situé et qu’il est superbe. Non, non, je ne suis pas trop dur car un ami doit dire franchement la vérité sinon ce n’est pas un ami ! »


			Celui qui a une dominance pour le sentiment présentera les choses sûrement très différemment : « Bravo ! T’as un superbe appartement. Le choix du lieu est formidable. Juste une remarque, ne la prends pas mal car cela n’a rien de personnel. Mais, en ce qui me concerne, je pense que le choix des couleurs n’est pas le plus approprié et que tu devrais les changer pour que ce soit vraiment magnifique. À chacun ses goûts, à chacun ses couleurs mais là je pense que tu as pris quelque chose d’un peu trop agressif. Dommage, car sinon ce serait parfait ! »


			Vous voyez qu’il y a finalement assez peu de différences dans le fond. En revanche la forme n’est pas du tout la même. Dans le premier cas le langage est direct, non mesuré. Ce qui compte, c’est l’expression de la logique. Dans le second cas, l’ami cherche l’harmonie dans la relation et va d’abord dire ce qui est positif, ce qui est bien, pour ensuite éventuellement mettre l’accent sur ce qui pourrait être amélioré. Vous comprenez sans doute aisément comment cette différence de préférence peut se manifester dans une relation managériale.


			Les personnes qui sont Thinking trouveront parfois les Feeling trop sensibles et émotifs. A contrario, ces derniers trouveront leur opposé trop froid et trop dur dans les relations.




			Voici un tableau qui résume dans les principaux attributs de ces deux préférences :
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			L’attitude « Style de vie »




			Imaginez que vous ayez deux entretiens d’embauche dans deux entreprises différentes. Voici les deux présentations faites par les recruteurs, laquelle choisiriez-vous ?


			Premier cas : « Filiale d’une entreprise anglo-saxonne, nous appliquons des méthodes éprouvées. Notre slogan est : si vous ne savez pas où vous allez vous n’y arriverez pas ! Pour nous les clés de la réussite sont le contrôle et la rigueur. Nous attendons donc de nos collaborateurs qu’ils suivent les procédures que nous mettons à leur disposition. Ils auront un cadre précis qui favorise l’expression et leur permettra de savoir quels sont leurs interlocuteurs et à qui s’adresser dans tous les cas de figure. Des fiches de postes leur permettent de savoir avec précision ce qui est attendu d’eux. Un règlement intérieur régit l’ensemble des relations qu’il peut y avoir au sein de l’entreprise. En début d’année nous fixons des objectifs que nous suivons régulièrement par un système de tableaux de bord mensuels reflétant les indicateurs attendus. Nous mettons un point d’honneur à respecter les procédures qualité et l’ensemble des normes en vigueur. L’ordre et l’adhésion au bon fonctionnement de l’entreprise sont récompensés, tout écart est sanctionné. »


			Deuxième cas : « La clé de la réussite de notre entreprise est sa capacité à sortir des sentiers battus. La liberté est une valeur primordiale qui est source de créativité. Nous attendons donc de nos collaborateurs une grande autonomie, une prise d’initiatives. Les objectifs sont donnés, à vous ensuite de les réaliser dans le temps imparti. Les qualités attendues de votre part seront la souplesse, la flexibilité et la capacité à saisir les opportunités. Surprenez-nous, mais n’attendez certainement pas de notre part trop d’indications sur comment faire votre travail. Nous donnons à chacun la possibilité de trouver sa place et son style. Vous devez même utiliser 20 % de votre temps pour sortir de votre tâche habituelle et de votre bureau afin d’alimenter votre créativité. Nous vous laissons vous débrouiller, nous acceptons un certain chaos à condition que les objectifs et les deadlines soient respectés. »


			Voilà deux entreprises très différentes qui ne vous attirerons peut-être pas tout à fait de la même façon. Voyons maintenant plus en détail cette dernière dimension.


			Elle concerne votre style de vie dans le monde extérieur. Il s’agit de votre rapport à l’espace et au temps. Certains gèrent plutôt ces derniers d’une manière méthodique, avec une règle une montre. Ils ont une dominance de l’hémisphère gauche dont la pensée convergente amène à une maîtrise de l’environnement. D’autres improvisent en s’adaptant aux circonstances avec souplesse, ils ont comme dominante la pensée divergente de l’hémisphère droit.


			La pensée de l’hémisphère gauche est systématique et vise à maîtriser l’environnement, à garder le contrôle, à atteindre le plus vite possible les buts et résultats recherchés. Il est proactif. L’hémisphère droit procède au fur et à mesure, en étant ouvert à l’environnement, en prenant ce qui vient et en réagissant en fonction des circonstances et du contexte. Ce qui est important c’est le processus plus que le résultat.


			Dans les types psychologiques repris par le MBTI® la préférence pour l’hémisphère gauche est appelée « jugement ». En effet, ce sont vos décisions (qui ont été prises par votre jugement) qui vont organiser votre vie. Au contraire la préférence pour l’hémisphère droit est appelée « perception ». En effet, ce sont les informations que vous captez qui vont influencer vos comportements.


			Attention, cette dimension est celle qui potentiellement peut être la plus influencée par l’environnement puisqu’elle est justement celle qui vous permet de le gérer. Ainsi dans des entreprises de culture anglo-saxonne fonctionnant avec procédures, tableaux de bord, normes qualités, planning et échéances impératives, un P va vite apprendre à se comporter en J. Au contraire, dans une entreprise dont l’activité professionnelle tourne autour du marketing, de la publicité ou dans une start-up Internet dont les métiers sont liés à la créativité, un J va vite apprendre à se comporter en P. De même, un commercial à dominance hémisphère droit, va apprendre à s’organiser s’il veut que ses notes de frais soient remboursées.




			Pour faciliter votre diagnostic, rappelez-vous quand vous étiez étudiant et peut-être moins influencé par votre métier ou votre contexte professionnel.




			Si vous avez donc une préférence pour le jugement :


			–vous seriez d’accord avec Sénèque qui a dit qu’il n’y a pas de vent favorable à celui qui ne sait pas où il va. Pour vous, la réussite passe donc par la fixation d’objectifs, par la détermination d’étapes successives pour atteindre votre but. Vous avez besoin de balises, d’indicateurs qui vous permettront de vous apercevoir que vous avancez sur votre chemin. Le contrôle et la maîtrise seront des éléments importants dans votre vie ;


			–vous avez naturellement un style de vie organisé ;


			–le cadre est important pour vous car il évite de perdre du temps inutilement. De temps en temps vous n’allez pas assez loin ;


			–vous aimez la structure et avez besoin d’anticiper, de prévoir ;


			–vous aimez les limites claires et les catégories ;


			–pour réaliser un travail, vous avancez régulièrement pour être sûr d’être dans les délais ;


			–pour respecter l’heure d’un rendez-vous, vous vous y prenez à l’avance afin de pallier l’imprévu ;


			–pour vous, « décider », c’est prendre ce qu’il y a à prendre au moment présent. Dans les réunions vous avez besoin de prendre une décision sur un sujet traité avant de passer à un autre.


			Si vous avez une préférence pour la perception :


			–vous vous dites que si vous ne savez pas où vous allez, vous aboutirez peut-être dans un endroit bien plus intéressant ;


			–votre style de vie est flexible ;


			–vous n’hésitez pas à sortir du cadre et ce dernier doit dans tous les cas vous laisser des ouvertures. De temps en temps vous pouvez donc aller trop loin ;
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