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    INTRODUCTION


    Pourquoi chercher à se connaître ?


    Quel démon caché pousse donc


     


    les auteurs, à écrire


     


    l’éditeur, à publier


     


    le lecteur, à acheter


     


    un nouveau livre sur la connaissance de soi ? Pourquoi chercher à mieux se connaître ?


    La réponse la plus simple et la plus profonde, celle que l’on fait aux enfants au 36e « pourquoi » quand on vient de répondre aux 35 précédents, c’est : « Parce que c’est comme ça ». On peut dire la même chose en termes plus savants : « Il y a dans le cerveau humain une faculté particulière, un système situé dans l’hémisphère gauche qui interprète les divers comportements des modules et élabore des croyances à partir de ces interprétations. L’hémisphère gauche est constamment en train de bâtir des théories à propos des relations fortuites entre les événements élémentaires qui se produisent à l’intérieur et à l’extérieur de notre tête. »1 Les deux formulations recouvrent la même réalité : l’homme ne peut s’empêcher de chercher à comprendre, parce que c’est dans sa nature.


    C’est même d’ailleurs cela qui le fait spécifiquement homme. L’histoire de l’humanité est celle de sa prise de distance par rapport à l’environnement, de l’émergence de la conscience. L’homme primitif de « faber », fabricant d’outils, devient « sapiens », celui qui sait, qui maîtrise la nature. Et prenant conscience de son savoir, il devient « sapiens sapiens », celui qui sait qu’il sait. Il se conçoit alors comme centre autonome de décision ; Jiminy Crickett se pose sur l’épaule de Pinocchio, la marionnette s’anime, l’homme acquiert une conscience individuelle. Il ne cessera plus de se poser la question de ce qu’il est, de ce qu’il fait en ce monde et de ce qu’il devrait y faire.


    Si la question a tant de succès, c’est que sous son visage métaphysique elle est aussi terriblement pratique. Au demeurant, il n’y a rien de plus concret qu’une bonne théorie. Se connaître, c’est aussi connaître le monde, avoir prise sur lui. « Connais-toi toi-même et l’univers t’appartiendra » pouvait-on lire au frontispice du temple de Delphes.


    C’est que l’homme est un univers en réduction. Comme un fragment d’hologramme permet de continuer à avoir une image, moins précise, mais toujours globale de l’ensemble, la connaissance de soi — la sagesse — permet de comprendre l’univers, sinon dans chacune de ses lois particulières, du moins dans sa signification générale.


    Et puis, de façon plus immédiatement pratique, mieux se connaître augmente les chances de mieux fonctionner :


    — Par rapport à nous-même, la connaissance de nos capacités et de nos limites est le plus sûr moyen de nous développer le mieux possible sans nous égarer sur de fausses routes. C’est qu’il importe tout à la fois :


    • d’exploiter nos possibilités. Nous naissons avec un champ ouvert ; la nécessaire spécialisation nous pousse à favoriser certains domaines au détriment d’autres. Si nous n’y prenons garde, nous pouvons tomber dans des ornières et des habitudes répétitives ; vieillir, c’est soit développer peu à peu le maximum de nos capacités, soit se scléroser.


    • de faire preuve de réalisme. Nous ne pouvons faire tout et son contraire ; l’observation immédiate nous montre que nous n’avons pas tous les mêmes capacités, les mêmes manières d’être et de faire. Nous ne pouvons partir que de là où nous sommes ; nous croire capables de tout serait le meilleur moyen de n’aboutir à rien.


    — Vis-à-vis des autres, cela nous aide « à comprendre nos propres préjugés »2, et par conséquent à chercher davantage ce que nous pouvons faire pour améliorer la communication plutôt que reprocher à l’autre d’être différent de nous. Ce n’est jamais qu’une application de la parabole de la paille et de la poutre !


    Se développer, c’est actualiser ses potentialités, c’est faire grandir ce qui est contenu en germe. C’est bien « devenir qui nous sommes ».


    Comment mieux se connaître ?


    Un maître soufi expliquait un jour que pour trouver de l’eau dans le désert, il valait mieux creuser très profond toujours au même endroit plutôt que forer une multitude de trous superficiels.
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    De même, parmi les multiples chemins de développement personnel, il revient à chacun de choisir celui qui lui convient le mieux. L’essentiel est de creuser profond : c’est pourquoi d’ailleurs ce livre n’est pas un exposé théorique à parcourir rapidement mais un instrument de travail avec des exercices appropriés.


    La démarche que nous vous proposons a ses caractéristiques propres. Vous les découvrirez par la pratique, mais voici celles qui nous ont attiré :


    — Un solide fondement théorique : l’œuvre même de Carl Gustav Jung et notamment l’un de ses ouvrages de référence : Les types psychologiques, paru en 1921 et dont Jung disait qu’il était « le fruit de vingt années de pratique psychologique ».


    — Un modèle de l’homme qui intègre ses dimensions, physique, affective, intellectuelle et spirituelle, sans réductionnisme d’un niveau à l’autre.


    — Des outils opérationnels : l’approche typologique a fait l’objet de nombreux développements. Elle s’appuie le plus souvent sur des questionnaires qui en facilitent l’utilisation ; le plus ancien est l’Indicateur Typologique de Myers-Briggs® ou MBTI, le plus récent est l’Indicateur Cailloux-Cauvin® ou CCTI, élaboré dans le cadre de la démarche globale « Intelligence de Soi® ».3


    — Des travaux rigoureux et abondants : l’approche typologique a donné naissance à une importante littérature fondée sur de très nombreuses expérimentations et études de validation, menées depuis une cinquantaine d’années.


    — Et surtout des qualités particulières :


    • une description fine et synthétique des principaux mécanismes du fonctionnement de la psyché, que sont le recueil d’informations et la prise de décisions,


    • la mise en valeur des différences : comment en faire des complémentarités enrichissantes au lieu de rester dans l’opposition stérile,


    • l’ouverture d’un chemin de perfectionnement : plus qu’une photo de ce que l’on est, la typologie jungienne offre une carte du développement du potentiel,


    • enfin, le caractère ludique : si la démarche est sérieuse, elle n’a rien d’ennuyeux ! Vous verrez même que très vite elle se transforme en jeu.


    Cet ouvrage comprend cinq chapitres :


    — le chapitre 1 : « Repérer ses préférences », vous donne le vocabulaire et les concepts de base à partir desquels nous pourrons travailler.


    — le chapitre 2 : « Découvrir son type », vous permet de faire les premiers « assemblages » et d’obtenir une photographie du fonctionnement de votre psyché.


    — le chapitre 3 : « Trouver sa dynamique », vous présente les principes de ce fonctionnement et la dynamique propre à chaque type.


    — le chapitre 4 : « Tracer son chemin », vous permet d’en décrire l’évolution, en expliquant le passé et en donnant des clés de compréhension et d’action pour le futur.


    — le chapitre 5 : « Donner un sens », tente de situer cette recherche de développement personnel dans une perspective plus vaste qui lui donne un sens.


     


    À la fin de chaque chapitre, vous trouverez des exercices pratiques qui vous permettront de faire un travail personnel.


    En fin de volume, des « portraits » vous fourniront des descriptions détaillées des différents types et tempéraments qui seront évoqués au cours de l’ouvrage.


    


    
      
        1. Michael Gazzaniga – Le cerveau social – Robert Laffont 1987.

      


      
        2. C.G. Jung – Essai d’exploration de l’inconscient – Laffont 1964.

      


      
        3. Intelligence de Soi® est une marque déposée d’Osiris Conseil. Indicateur Typologique de Myers-Briggs® et MBTI® sont des marques déposées du Myers-Briggs Type Indicator Trust dont OPP a la licence pour l’Europe.

      

    

  


  
    Chapitre 1.


    REPÉRER 
SES PRÉFÉRENCES


    Point de départ et principe fondamental


    Les variations de comportement que l’on observe entre les individus ne sont pas le résultat du hasard ; elles sont notamment la conséquence de préférences spontanées concernant quatre dimensions fondamentales du fonctionnement psychique, chacune ­caractérisée par deux pôles opposés. Ce sont :


    - L’orientation de l’énergie : Extraversion ou Introversion.


    - Les modes de perception de la réalité : Sensation ou Intuition.


    - Les critères de décision : Pensée ou Sentiment.


    - Le style de vie : Jugement ou Perception.


    En d’autres termes, nous avons tous une donne de départ : pour bien jouer au jeu de la vie, il nous faut en connaître les règles. Ce à quoi nous allons nous employer.


    La notion de préférence


    L’hypothèse fondamentale de Jung est que si nous disposons tous de toutes les possibilités, si sur chaque dimension nous utilisons successivement en fonction des circonstances les comportements correspondant à chacun des deux pôles, nous n’en avons pas moins une préférence innée pour l’un ou l’autre de ces pôles, une ­prédilection spontanée, non réfléchie, plus ou moins intense selon les personnes. À tout le moins, il nous est impossible sous peine de confusion, de nous situer sur les deux pôles en même temps.


     


    + Plus qu’un long discours, une petite expérience : faites l’exercice proposé dans la fiche n° 1, page 47.


     


    Constatations faites à l’occasion de cet exercice :


    — Une évidence : nous avons chacun une main « préférée », que ce soit la droite ou la gauche. Non pas par un choix délibéré et conscient, mais parce que c’est la main dont nous nous servons « naturellement ». Et par conséquent, elle est la plus déliée, la plus habile ; ce qui ne fait que renforcer le fait que nous préférons ­l’utiliser.


    — Pourtant nous avons tous deux mains, sauf exception ; et les deux nous servent, ô combien ! Faites l’expérience de passer deux heures un bras bandé derrière le dos… Souvent même, main droite et main gauche doivent fonctionner ensemble. Leur complémentarité les rend indissociables, voire indiscernables.


     


    A preuve ce koan4 zen : quel est le bruit fait par chaque main quand vous applaudissez ?


     


    — Le vocabulaire trahit les préjugés majoritaires : une personne habile est dite « adroite », alors qu’une personne ­mal­habile sera qualifiée de « maladroite » ou « gauche ». Le mot latin qui veut dire « gauche » n’a-t-il pas donné en français « sinistre » ? Ce qui est statistiquement majoritaire, est normal ; ce qui est normal, devient la norme ; et par conséquent être dans la minorité statistique est une déviance. Il fut un temps où l’on contraignait les gauchers à écrire de la « bonne main » ; et même maintenant…


    — Avec la main préférée, tout se passe rapidement ; il y a peu de commentaires à faire. Avec la main non préférée, les choses sont naturellement beaucoup plus difficiles ; mais les commentaires jaillissent spontanément et sont très nombreux. On maîtrise bien la routine ; mais c’est dans la nouveauté qu’est l’énergie.


     


    Tout ce que nous venons de dire s’applique toutes proportions gardées aux préférences psychologiques :


    — Nous disposons d’un ensemble de possibilités ; mais notre constitution personnelle nous amène à privilégier les unes aux dépens des autres. La répétition crée l’usage, l’habitude, et partant de là une certaine habileté, même si la répétition n’est pas nécessairement source de qualité.


    — Notre manière de faire est si bien ancrée qu’il nous paraît incompréhensible que d’autres puissent faire autrement.


     


    « Quel genre d’oiseau es-tu qui ne sais voler ? », demande le Martin-Pêcheur.


     


    « Quel genre d’oiseau es-tu qui ne sais nager ? » répond le Cygne.


     


    — Chaque institution se caractérise par des préférences communément partagées, qui sont un des éléments de la culture du groupe ; l’individu qui n’a pas les mêmes normes n’est pas seulement minoritaire : il est considéré comme déviant et doit se ­corriger, voire, dans un système répressif, être corrigé.


    — Pourtant, c’est dans la part de nous-même que nous ­n’exploitons pas spontanément que gît précisément le plus grand potentiel d’énergie et de développement.


    La notion de préférence ainsi précisée, il reste à décrire ce que sont chacune d’elles. Nous en donnerons successivement :


    - une définition


    - les principaux traits caractéristiques


    - les exagérations possibles


    - une série de mots-clés


    - des personnalités représentatives (par leur aspect public).


     


    Trois remarques préalables pour tirer profit de ces descriptions :


    — La préférence est ce vers quoi nous tendons spontanément ; les comportements sont ce que nous faisons. Ils dépendent non seulement de nos préférences mais aussi, et souvent beaucoup, des contraintes de l’environnement ; nos comportements varient, nos préférences restent les mêmes. Ce que nous décrivons ici, ce sont les préférences, avec leur caractère « absolu ».


    — En conséquence, les descriptions concernent ce que les personnes qui préfèrent le pôle A au pôle B tendent à faire ­habituellement, mais qu’elles ne font pas toujours nécessairement. Il s’agit de comportements que l’on retrouve communément, « statistiquement » ; mais la statistique ne rend pas compte de chaque cas particulier. A vous de voir les ressemblances et les différences et le type dont vous vous rapprochez le plus. Même si, pour alléger le texte, nous n’écrirons pas tout le temps : « La personne qui préfère le pôle A tend habituellement à », quand nous écrirons : « La personne de type A est », souvenez-vous que c’est toujours la première formulation qui doit être entendue.


    — Nous vous suggérons de lire les descriptions qui vont suivre de façon active : pour chacune des dimensions, demandez-vous quel est votre pôle préféré. Pour cela regardez comment vous agissez lorsque vous n’avez pas de contrainte extérieure, ce que vous faites naturellement, « spontanément ». Pour vous faciliter la tâche, utilisez l’exercice 2, page 48 : « Mes préférences ». Bien sûr, si vous voulez aller plus loin, nous vous recommandons d’utiliser un questionnaire comme le CCTI (Indicateur typologique Cailloux-Cauvin). Cela vous permettra une validation de vos propres observations.


     


    Et maintenant, place aux descriptions.

  

    L’orientation de l’énergie : 
Extraversion / Introversion
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    Définition


    Nous désignons par « attitudes » les deux pôles de la dimension de la psyché5 qui en donnent l’orientation :


    — soit vers le monde extérieur (Extraversion, désignée par la lettre « E »),


    — soit vers le monde intérieur (Introversion, lettre « I »).


    L’extraversion est donc l’orientation du sujet vers le « dehors », tant pour y puiser son énergie que pour y exprimer son action. L’intro­version est l’orientation du sujet vers le « dedans », tant pour y puiser son énergie que pour s’y exprimer.


     


    Au cours d’une soirée de mariage, deux attitudes typiques. ­François, extraverti, rit, plaisante, danse ; plus la soirée avance, plus son énergie croît. Non seulement il semble inépuisable, mais son tonus augmente à mesure que les heures tournent. Quand il n’en reste qu’un, il est celui-là et se demande pourquoi les autres sont partis quand on commençait à s’amuser. Dominique, sa nièce, trouve la soirée tout aussi plaisante, mais sur le mode introverti. Elle est plus souvent en conversation avec une ou deux personnes ; et de temps en temps, elle s’échappe dans sa chambre pour lire un peu. Ce repos « psychologique » lui permet de retrouver son énergie pour affronter la suite de la soirée.


    Principaux traits caractéristiques


    Cette orientation du sujet vers le monde extérieur ou vers le monde intérieur se traduit par des comportements typiques de chacune de ces deux préférences.


    L’extraverti tend à agir d’abord et à réfléchir sur le résultat ; l’introverti tend à réfléchir d’abord et à passer à l’action ensuite. Pour le premier, la séquence d’apprentissage est : action — réflexion — action ; pour le second : réflexion — action — réflexion.


    L’extraverti pense à haute voix ; il a besoin de parler pour élaborer sa pensée ; son discours est donc changeant, et ne craint pas les contradictions successives, puisqu’il exprime le mouvement de sa réflexion. L’introverti ne parle qu’après mûre délibération ; il n’énonce à haute voix que ce qu’il a bien réfléchi ; il n’exprime que ce qui lui paraît ferme et définitif.


    Évidemment, lorsqu’ils s’écoutent l’un l’autre, des difficultés peuvent émerger. L’introverti croit que ce qui est exprimé est le résultat d’une longue réflexion ; il est donc surpris par les variations de l’extraverti et a envie de lui demander de ne parler que quand il sera au clair. L’extraverti, lui, attend un développement de la première phrase qui pour lui n’est qu’un point de départ ; il est donc étonné du silence qui la suit et a envie de dire « et ensuite ? »


    De la même manière, un extraverti répondra immédiatement à la question posée, alors que l’introverti prendra le temps de la réflexion. Ce qui amènera l’extraverti à reposer sa question, croyant que l’introverti ne l’a pas entendue, puisqu’il n’a pas répondu. Le fait de reposer la question ne pourra naturellement que perturber l’introverti dans sa réflexion et donc rallonger le temps de réponse. Mais parallèlement le fait qu’il ne réponde pas ne peut que troubler l’extraverti et l’amener à reposer sa question. C’est alors fréquemment un cercle vicieux qui peut aboutir au traditionnel « tu ne m’écoutes jamais quand je te parle », prélude à une bonne scène de ménage. Si par exemple l’introverti peut accuser réception de la question — « j’ai entendu » — en sorte que l’extraverti sache qu’il n’a pas parlé à un sourd et puisse ainsi lui laisser le temps de la réflexion, la solution est en bonne voie.


    À force de réfléchir à ce qu’il va dire, l’introverti finit même parfois par croire de bonne foi qu’il l’a dit. La force de la pensée est telle pour lui qu’il l’associe spontanément à une forme de télépathie ! En bref, si vous ne savez pas ce que pense un extraverti, c’est que vous ne l’avez pas écouté, car il l’a probablement déjà verbalisé ; si vous ne savez pas ce que pense un introverti, c’est que vous ne le lui avez pas demandé, car il y a peu de chances pour qu’il vous le dise sans cela.


    L’extraverti aime le contact, même et peut-être surtout quand il est imprévu et spontané ; l’introverti aime mieux être prévenu de la visite. Le téléphone sonne : l’extraverti se dit spontanément : « Chouette ! Qui m’appelle ? », l’introverti : « Zut ! Qui me dérange ? »


    En société, l’extraverti est un briseur de glace, celui qui fait volontiers les présentations, établit les liens entre les personnes, initie les conversations et les anime. Son talent est d’établir le contact. L’introverti ne parle facilement que sur un sujet qu’il connaît bien ou qui lui tient à cœur. Sa conversation mondaine aura tendance à être monosyllabique : « Oui, non, merci, je vous en prie ». Son talent est d’approfondir le contact. Ce qui ne veut pas dire que l’extraverti n’approfondit jamais ou que l’introverti ne sait pas faire connaissance ; nous en sommes aux préférences, ce que chacun fait spontanément dans un premier temps.


    En réunion, l’extraverti parle facilement le premier, relance la balle, cherche à « faire parler » les silencieux, ce qui, vu du côté de l’introverti, consiste le plus souvent à l’assaillir de questions sans lui laisser le temps d’y répondre. Or l’introverti a besoin de silence pour parler ; il émettra alors des idées réfléchies sur lesquelles il reviendra plus difficilement que l’extraverti. S’il s’agit d’exprimer des idées, d’être créatif au sein du groupe, l’extraverti le fera facilement et immédiatement ; l’introverti préférera que le temps de travail en groupe soit encadré par des temps de travail individuel, soit avant, pour préparer ses idées, soit après, pour les élaborer.
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    L’extraverti souvent communique plus volontiers par la parole que l’introverti qui préfère l’écrit. C’est pourquoi il n’existe pas de canaux exclusifs de communication ; il importe de choisir celui qui est le mieux adapté à son interlocuteur et donc d’adopter des méthodes de communication différentes avec des personnes de type différent.


    L’extraverti exprime facilement ses pensées et ses émotions ; l’introverti, tout aussi intense et passionné, ne les livrera que dans une atmosphère de confiance. Le premier cherchera le contact et l’échange et y puisera son énergie ; le second trouvera son ressource­ment dans l’intimité. Conséquence : l’extraverti est plus facile à connaître que l’introverti. Nous aurons l’occasion d’y revenir.


    Exagération des préférences


    Si en soi une préférence n’est pas meilleure qu’une autre, l’utilisation exclusive et excessive d’une préférence aboutit à un déséquilibre. Chaque préférence a son versant pathologique, qui bien souvent n’apparaîtra jamais, mais qui chez certains individus ou dans certaines circonstances peut se manifester.


    C’est à ces excès que précisément se référeront d’ailleurs fréquemment les personnes ayant la préférence opposée, pour critiquer ou décrier ceux qui ne leur ressemblent pas ; il arrive même que la différence soit perçue comme un excès chez l’autre alors qu’elle n’a rien que de normal. Pour l’extraverti, tout introverti est facilement classé parmi les « inhibés » ; pour l’introverti, tout extraverti est volontiers rangé parmi les « hystériques ».


    Mal contrôlée, l’extraversion tend à la superficialité, au bavardage. L’extraverti peut ainsi devenir un fabulateur pris par son propre discours, un « moulin à paroles » qui débite des phrases comme un robinet d’eau tiède sans prendre, ni laisser, le temps de respirer. Il est aussi le gaffeur impénitent qui sort d’une réunion en se disant : « J’aurais encore mieux fait de fermer mon grand bec » ; comme on dit en Provence, « il déparle ».


     


    À l’opposé, l’introversion excessive tend à l’inhibition, au retrait, à la timidité maladive. L’introverti peut avoir l’esprit ­d’escalier et trouve à la sortie de la réunion la répartie qu’il aurait dû avoir cinq minutes plus tôt. A l’extrême, l’introverti se replie dans son monde intérieur abstrait, en négligeant ou ignorant les gens et le monde extérieur.


    
      Mots-clés


      
        
          

          
        

        
          
            	
              Extraversion

            

            	
              Introversion

            
          


          
            	
              Actif


              Extérieur


              Sociable


              Public


              Nombreuses relations


              Expansif


              Largeur


              Interaction


              À l’aise avec les gens,


              les choses


              Énergie centrifuge

            

            	
              Réfléchi


              Intérieur


              Réservé


              Intimité


              Relations sélectives


              Tranquille


              Profondeur


              Concentration


              À l’aise avec les idées,


              les pensées


              Énergie centripète

            
          

        
      

    


    
      Personnalités représentatives


      
        
          

          
        

        
          
            	
              Extraversion

            

            	
              Introversion

            
          


          
            	
              Voltaire


              Freud


              Darwin


              Roosevelt


              Chirac

            

            	
              Rousseau


              Jung


              Einstein


              Lincoln


              Mitterrand

            
          

        
      

    


    + Et maintenant, quelle est votre préférence ? Vous sentez-vous plutôt extraverti(e) ou plutôt introverti(e) ? Faites votre choix ; de toute façon, il ne concerne que vous, vous aurez d’autres informations tout au long de cet ouvrage et donc tout le loisir de revenir sur votre premier choix si vous le jugez utile.


    ☞ Pour expérimenter ce que sont l’Introversion et l’Extra­version, nous vous proposons l’exercice n° 3, page 49.


     


    Les fonctions de perception : 
Sensation et Intuition
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    Définition


    Nous disposons de deux modes principaux de recueil de l’information :


    — Avec la Sensation (représentée par l’initiale S) nous captons les données comme nous le faisons avec nos cinq sens ; le processus est analytique et discursif, semblable à celui d’un ordinateur. Nous appellerons les personnes chez qui ce mode est prédominant « factuelles » ou « sensorielles ».


    — Avec l’Intuition (initiale N, puisque le I est déjà pris par l’Intro­version) nous avons une vision globale obtenue par un processus inconscient. Les personnes utilisant ce mode par préférence seront dites intuitives.


    Bien entendu, une personne de type « S » peut avoir des intuitions ; il est même parfois difficile de distinguer une « intuition », éclair immédiat, d’une compilation ultra-rapide de sensations. De même, un intuitif n’ignore pas les sensations ; lui aussi utilise ses cinq sens. Mais pour le sensoriel la démarche sera plutôt séquentielle avec des étapes connues qui peuvent être répétées, alors que pour l’intuitif, la démarche sera plus immédiate et inconsciente.


     


    Deux textes pour illustrer chaque préférence.


    Pour la Sensation, l’économiste Jean Fourastié6 :


     


    « La statistique est un moyen de description historique plus puissamment évocateur que tout autre. En effet les longues colonnes de chiffres qui se succèdent d’année en année dans les annuaires statistiques réservent à l’observateur qui veut bien les lire ou les peser, une émotion plus directe et une compréhension plus complète des réussites et des misères de l’humanité, que les développe­ments des romanciers. C’est que le chiffre transcrit le fait brut, sans théorie et sans fard ».


     


     


    Pour l’Intuition, Anny Duperey7 :


     


    « Ce que je venais de comprendre n’avait pas une importance énorme, mais le déclic, cette douce fulgurance était toujours si surprenante que j’en restai un temps étonnée, presque amusée. Oui, il y avait de cela — une sorte d’amusement à voir surgir une explication dans sa tête comme un lapin d’un chapeau ».


    Principaux traits caractéristiques


    Le sensoriel aime le concret ; il croit ce qu’il voit et, comme saint Thomas, doit voir pour croire. Ce qui l’intéresse, ce sont les faits, mesurables, vérifiables. Pour lui la valeur d’une action se juge aux résultats, à l’efficacité et plus tôt se manifeste cette efficacité, mieux cela est.


    L’intuitif aime ce qui émerge mais n’est pas encore ; ce qui l’intéresse, ce sont les possibilités, les potentialités. Souvent « là-bas et ailleurs », il est en alerte sur ce qui est nouveau, sur ce qui pourrait être changé. Pour lui, parler de « détails ennuyeux » est un pléonasme. Dans l’action, ce qui lui importe, c’est l’originalité, la nouveauté.


    Leurs modes d’apprentissage sont évidemment très différents. Le sensoriel aime apprendre pas à pas, en expérimentant concrètement ce qui lui est dit. Son savoir passe par ses mains. L’intuitif appréhende la globalité à travers la lecture, en prenant connaissance du schéma de montage.


     


    Les jeux des enfants sont révélateurs. Le petit sensoriel trouvera son plaisir dans le Mécano, alors que le petit intuitif passera son temps à lire ou à créer des saynètes.


     


    Cette différence dans le mode d’apprentissage se retrouve dans le mode d’expression. Le sensoriel aime bien avancer son raisonnement par étapes, sans omettre d’éléments. Il commence au début, et termine à la fin. L’intuitif procède par bonds : la conclusion lui saute aux yeux avant les étapes intermédiaires. Les difficultés de compréhension en ce domaine peuvent être grandes, chacun devant la difficulté de l’autre à le suivre ayant tendance à faire encore plus de la même chose. L’intuitif qui préfère avoir une vision d’ensemble avant d’entrer dans les détails sera vite perdu dans le discours séquentiel et pour lui fragmenter du sensoriel ; ce dernier dans un effort louable de mieux se faire comprendre fera ce qui lui paraît naturel : donner encore plus d’informations concrètes pour bien étayer sa pensée, ce qui ne fera que rendre son discours encore plus confus pour l’intuitif. À l’inverse le sensoriel se demandera quel tour de passe-passe lui joue l’intuitif qui lui donne la conclusion avant d’avoir exploré toutes les prémisses ; désireux de faire partager sa conviction, l’intuitif risque de répéter de plus en plus que « c’est pourtant bien clair », ce que le sensoriel interprétera comme complètement « fumeux ».


     


    Nous agissons souvent ainsi comme l’ivrogne qui rentrant tard le soir perd sa clé. Quelques minutes plus tard son voisin le trouve scrutant le sol sous le réverbère. « Naturellement, » explique l’ivrogne au voisin qui s’étonne de le voir chercher sa clé à une dizaine de mètres de l’endroit où il l’a perdue, « je regarde là où il y a de la lumière ». Nous restons souvent prisonniers de notre rond de lumière, chacun sous son réverbère…


     


    En matière de langage le sensoriel est littéral et l’intuitif symbolique. Le premier prend les mots dans leur sens exact et précis, pour ce qu’ils signifient directement. L’intuitif leur associe un contexte, des références, des potentialités ; les mots sont importants non pour ce qu’ils disent mais pour ce qu’ils évoquent. Le factuel est du côté de la dénotation, du renvoi à une réalité univoque ; l’intuitif, du côté de la connotation, du sens particulier qui varie selon la situation ou le contexte.


    [image: ]


     


    Au mot pomme, le sensoriel pense « Granny Smith », « Golden », fruit, compote, rouge, vert, Normandie. L’intuitif évoque, Adam et Ève, Newton, Mac Intosh, New York8, Guillaume Tell.
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    Le chiffre significatif du factuel est « 1 », l’unité, base de la mesure, qui renvoie à l’existant, à ce qui est ; le nombre symbolique de l’intuitif est « ∞ », l’infini, qui ouvre sur le monde de tous les possibles, sur l’imaginaire.


    Sensation et Intuition se présentent de fait sous une forme extravertie ou introvertie, ce qui nuance le tableau que nous avons brossé jusqu’ici.


    • La Sensation extravertie, tournée vers le monde extérieur, est orientée vers l’action concrète, l’efficacité. Les personnes de ce type sont en général réactives, ont le sens de l’improvisation technique, font preuve de débrouillardise. Elles vivent dans le présent, sans regret inutile pour le passé ni attente exagérée de l’avenir. « Ici et maintenant » pourrait être leur devise.


    • La Sensation introvertie, tournée vers le monde intérieur, est méthodique et mesurée. Les personnes de ce type ont le sens des méthodes, des démarches éprouvées qui permettent d’aboutir à des résultats certains, des programmes bien conçus. Elles se rangent volontiers du côté de la tradition.


    • L’Intuition extravertie, tournée vers le monde extérieur, est spontanée, rapide. Les personnes de ce type réagissent aux sollicitations extérieures par des idées nouvelles. Pour elles, le monde est neuf chaque matin et chaque instant peut être celui d’une création.


    • L’Intuition introvertie, tournée vers le monde intérieur, donne la vision du futur. Les personnes de ce type ont le sens de la synthèse, de la prospective. Elles élaborent des scénarios qu’elles expriment ensuite de façon méthodique et organisée — dans le but de transformer le monde extérieur.


    Exagération des préférences


    La dimension S/N est sans doute celle sur laquelle les incompréhensions sont les plus difficiles à gérer ; moins apparentes souvent que sur les autres dimensions, elles reflètent le mode irrationnel, non réfléchi, de perception de la réalité. Les fonctions S et N sont vraiment les lunettes que nous chaussons pour regarder le monde ; et tout naturellement nous avons chacun du mal à imaginer qu’il peut être perçu autrement que tel que nous ne le percevons nous-mêmes. A quoi ressemblerait un univers où nous entendrions les ultrasons ou bien verrions les infrarouges ? Et comment ­comprendrions-nous l’extraterrestre qui, lui, nous en parlerait comme d’une évidence ?


    Le « S » poussé à l’extrême, ou tel qu’il est parfois vu par l’intuitif, peut être pragmatique au point d’ignorer les autres aspects de la vie ; le réalisme exagéré conduit au matérialisme, à la méconnais­sance des phénomènes spirituels. L’argent peut venir ainsi prendre une importance démesurée dans la vie d’un sensoriel.


    L’hypertrophie de l’observation peut aussi conduire au manque d’imagination, à la routine et la sclérose. Le danger de bureaucratisation rôde à l’horizon. Le « S » excessif peut ne pas voir plus loin que le bout de son nez. Or, disait joliment le Général de Gaulle : « Ce n’est pas parce qu’il faut avoir les pieds par terre qu’on doit avoir le nez au ras du gazon ».


    En sens inverse, l’intuitif peut vivre si loin dans le monde des possibles qu’il en perd tout contact avec la réalité. Professeur Nimbus, il ignore si superbement les contingences matérielles que d’autres doivent en prendre soin pour lui. « YAKA — FAUKON » est son royaume.


    Sa capacité à envisager sans cesse d’autres manières de faire risque non seulement de le rendre « fumeux » ou incompréhensible, mais encore de le rendre instable et fatigant, une idée en cachant une autre. Papillon, il se brûle à la flamme des idées nouvelles au risque de n’en jamais concrétiser une seule.
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              Ici


              Pratique


              Procédures


              Séquentiel
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              Répétition
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              Là-bas
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              St Thomas (l’apôtre)


              Ignace de Loyola


              Claude Bernard


              Freud

            

            	
              Archimède


              Léonard de Vinci


              Poincaré


              Jung

            
          

        
      

    


     


    ☞ N’oubliez pas de continuer à remplir la fiche 2, page 48.


    ☞ Et pour vous entraîner, allez voir la fiche 4, page 53.


     


    Les fonctions de jugement : 
pensée et sentiment
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    Définition


    Après le recueil d’informations, sur l’un ou l’autre mode, vient la prise de décision. Le type de critère que nous adoptons alors dépend de notre préférence pour l’une des deux fonctions de ­jugement :


    — la pensée logique, représentée par la lettre « T », initiale du mot « Thinking », et qui est conservée en français pour des raisons d’harmonisation internationale,


    — le sentiment, représenté par la lettre « F », conservée en français pour la même raison d’harmonisation.


    La personne de type Pensée, ou « T », se décide en fonction de ce qui lui paraît logique, objectif. La question fondamentale à laquelle elle cherche à répondre est de distinguer le vrai du faux. La personne de type Sentiment, ou « F », se décide en fonction de ses valeurs personnelles, subjectives. La question fondamentale est pour elle de distinguer le bien du mal. Le résultat des deux démarches peut au demeurant être strictement le même ; ce qui différencie le « T » du « F », c’est la manière d’arriver à la conclusion, non pas la conclusion elle-même. Les fonctions sont des manières de procéder ; elles sont à différencier, en tant que mode d’opération, des contenus auxquelles elles donnent naissance.


    Le mot sentiment risque d’être trompeur ; il revêt dans le langage courant plusieurs significations, dont il convient de le ­différencier9 :


     


    — Le verbe « sentir » est utilisé aussi bien pour le sentiment que pour la sensation : se « sentir bien (ou mal) » évoque autant une expérience physique qu’un ressenti psychologique. Nous parlerons de Sensation quand un état physique est en jeu, et de Sentiment quand il s’agit d’un état interne, psychique, tout en sachant que les deux aspects sont intimement liés dans le vécu individuel.


    — Le même verbe « sentir », ou son équivalent : « J’ai le sentiment », est aussi fréquemment utilisé dans le sens de « comprendre intuitivement » le rapprochant ainsi de la
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    Autres ouvrages des mêmes auteurs :


    • Les types de personnalité — ESF — Collection Formation permanente en Sciences Humaines, Paris 13e édition 2016


    • La cohésion des équipes — ESF — Collection Formation ­permanente en Sciences Humaines, Paris 9e édition 2016


    • Embrassez vos opposés — Le Souffle d’Or, 2007


    • L’intelligence de Soi… et de l’autre — Interéditions, ­Paris, 2e édition 2014
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