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    Avant-propos


    
      « Si nous avions un vrai système d’éducation, 
on y donnerait des cours d’autodéfense intellectuelle. »


      Noam Chomsky

    


    
       


      « Tout le monde croit que vous avez des pouvoirs magiques. » J’ai souvent entendu cette phrase ces derniers temps… Je ne voudrais pas vous décevoir, mais ces prétendus pouvoirs sont surtout le fruit d’une méthode. Née du croisement de plusieurs disciplines, l’approche se révèle efficace. Bien entendu, au-delà de la grille d’analyse, réside une posture particulière. Disons « pédagogique » ?


      Dans la continuité de mon premier ouvrage, Déjouez les manipulateurs, je souhaite transmettre ce que j’ai acquis, ces dernières années, comme connaissances en profilage comportemental. Mon engagement est politique et citoyen : le savoir doit circuler et se partager, sinon il n’est rien. En disant « prétendus pouvoirs », je ne suis pas tout à fait honnête. En sachant ­décrypter vos interlocuteurs, vous avez 3 coups d’avance sur eux. Et aujourd’hui plus que jamais, savoir, c’est pouvoir. Quand vous souhaitez que les choses bougent, vous n’avez alors que vos mots et vos attitudes pour approcher, convaincre et décider. Je suis de cette génération que l’on appelle Y, pour ne pas la nommer « sacrifiée », qui n’aura pas connu la violence d’une guerre déclarée, mais celle, plus invisible, née de la concurrence globalisée entre les individus. Une course consumériste dont le sens n’existe pas.


      À défaut de pouvoir changer le monde, changeons le regard que nous portons sur lui, et la magie opère. Être un Caméléon, c’est survivre socialement. Et bien plus encore. Si au départ ma démarche fut de première nécessité, le chemin s’est révélé bien plus spirituel et enthousiasmant. C’est dans cette aventure ­humaine que je vous embarque.

    

  


  
    Introduction

Lire dans les pensées


    
      a | « L’enfer, c’est les autres », vraiment ?


      Ce que je m’apprête à vous révéler ne doit pas rester un secret : il existe bel et bien des techniques qui permettent de s’adapter à tous les types de situations, à tous les enjeux de ­communication et à tous les genres de personnalité. De toutes celles que j’ai pu éprouver, la stratégie du Caméléon me semble la plus pertinente. Faire l’effort de s’adapter à l’autre est une attitude le plus souvent récompensée. Avec des techniques simples et faciles à mettre en œuvre, vous pouvez grandement améliorer vos qualités relationnelles.


      Je vous invite à découvrir au fil des pages les techniques pour devenir un as de la négociation et de la gestion relationnelle afin de convaincre plus facilement et apaiser rapidement les situations conflictuelles. La grille de lecture que je m’apprête à vous transmettre s’est révélée juste, mais surtout utile. Cette typologie, je l’ai validée dans un premier temps à travers l’observation de corpus de vidéos, analysées avec la méthode sémiologique, puis dans un deuxième temps, à partir des questionnaires remplis par les participants à mes formations – que je remercie chaleureusement ici. Enfin, le troisième volet est constitué des témoignages recueillis après plusieurs appels lancés sur les réseaux sociaux. C’est le résultat de l’étude de ces différents matériaux que vous allez découvrir dans cet ouvrage.


      Sartre faisait dire à l’un des protagonistes de Huis clos : « L’enfer, c’est les autres. » On a tous, un jour ou l’autre, ressenti la véracité de cette affirmation dans nos chairs. Mais une fois ce constat établi, que faire ? Car nous influençons la relation en permanence, pour le meilleur et pour le pire ! Au-delà de toutes les astuces et techniques, la vraie richesse réside en vous-même. Ce pouvoir-là, vous l’avez déjà mais vous n’en avez pas (encore) conscience. Le savoir-faire est fondamental, mais le savoir-être est indispensable. Nous sommes souvent très hâtifs dans notre façon de percevoir la réalité et de juger les acteurs de cette même réalité, parfois même notre entourage proche.


      
        Je vais vous raconter une histoire personnelle. Après un décès qui remonte à quelques années, la réaction de certains proches a été pour le moins étonnante. Ceux que l’on pouvait penser attentifs et empathiques se sont finalement montrés disons « expéditifs » dans la gestion des obsèques, notamment. À l’inverse, ceux que l’on connaissait comme étant habituellement déconnectés du réel, voire radins, se sont manifestés à travers une générosité financière et affective pour le moins inattendue.

      


      Quelle moralité tirée de cette histoire ? La personnalité n’est jamais définitive, elle évolue en fonction du contexte et des conditions.


      b | Ayez 3 coups d’avance avec le profiling


      C’est un rêve dont on a tous plus ou moins nourri le fantasme : lire dans les pensées de son interlocuteur, deviner ses intentions, savoir ce qu’il n’ose nous révéler. Pourtant, si nous étions télépathes, la magie du langage n’existerait pas… C’est bien souvent entre les lignes, dans les silences et les absences que se niche la vérité de ce qui n’est pas encore énoncé… Une société d’une transparence totale entre le dire et le faire ne serait-elle pas celle d’un régime totalitaire ? Où pourrions-nous jouer ? feindre ? spéculer ? Car la vie est un théâtre. Le sociologue Erving Goffman a démontré, dans La Mise en scène de la vie quotidienne, que le principal enjeu de la communication est le « ménagement des faces » (traduction française du terme face-work). En permanence, nous évaluons la qualité relationnelle de ce qui se construit, nous jaugeons la crédibilité de l’autre, sa capacité à nous être agréable, nous tentons de deviner ses intentions.


      Et quelle énergie cela nous demande ! Les difficultés relationnelles rencontrées sont souvent citées comme déclencheur d’un stress ou hyperstress, dans le monde de l’entreprise (« Les chiffres inquiétants du stress au travail », Le Point, novembre 2017), mais également en dehors. Il suffit pour s’en convaincre de regarder le temps que nous passons à parler, à échanger, à négocier avec nos alter ego. Homo fabulator pour certains, homo communicans pour d’autres, l’être humain est ainsi fait qu’il (se) raconte en permanence. Il construit sans relâche le matériau de sa réalité, il façonne le monde selon son point de vue. En la matière, « une carte n’est pas le territoire qu’elle représente ». Le territoire est notre expérience concrète du terrain, la carte en est notre représentation. Ce postulat, énoncé par le fondateur de la sémantique générale, Alfred Korzybski, a été repris parallèlement par l’École de Palo Alto. Tout acte de locution est une construction de la réalité. LA réalité n’existe pas. Seuls existent des points de vue sur cette réalité. Chacun s’exprimant donc au travers de ses propres référentiels.


      
        Je me souviens de Pierre-Marie, qui a participé à une de mes formations, et qui m’expliquait avoir été manager. À l’époque, il s’était battu bec et ongles pour que l’un de ses collaborateurs obtienne une augmentation de salaire. Après de longs et âpres échanges avec la direction, il fut ravi d’annoncer la bonne nouvelle à son collaborateur. Pierre-Marie avait anticipé la réaction positive de ce dernier. Quelle ne fut pas sa déception de constater le refus catégorique de cette personne à être augmentée. « Elle ne lui avait rien demandé », ce qui était vrai, et n’était pas prête à « changer de catégorie d’imposition ». Autrement dit, dans le référentiel de Pierre-Marie : augmentation = travail récompensé. Alors que dans le référentiel de son collaborateur : augmentation = emmerdements assurés. Les 2 raisonnements se tiennent ! Cela dépend du point de vue.

      


      Sans la cartographie mentale de l’autre, vous ne pouvez pas agir. Ce que je vous propose, c’est donc de considérer chaque événement par le prisme des sémiotypes. C’est à cette condition que vous pourrez avoir une vision plus complète, sinon objective de la situation à T0.


      Qu’est-ce qu’un sémiotype ? C’est notre visage archaïque et amoral. C’est notre instinct grégaire, soit la manière dont on se positionne instinctivement face à un groupe d’individus que l’on ne connaît pas. Nous utiliserons cette définition de « positionnement grégaire », synonyme de « positionnement social ». Elle est proposée par Jacques Fradin dans Manager selon les personnalités : « La situation de groupe révèle immanquablement notre propension naturelle à nous positionner au sein d’un groupe […] indépendamment de nos motivations, de nos compétences ou de notre fonction professionnelle […] et détermine largement notre relation de force dans le groupe, notre position dans la hiérarchie du pouvoir animal, celui de la force physique et mentale. » Bien que la nature humaine soit complexe, nos personnalités, elles, correspondent à des traits davantage stéréotypés, en amont des valeurs transmises par nos référents ou la société. C’est ce que je vous propose d’explorer dans ce livre. Quant au terme « profilage », il se retrouve dans l’univers pictural. À l’origine, il désigne un procédé au cours duquel on fait apparaître, on révèle, on met en évidence les contours d’un personnage. Dans son acception courante et anglo-saxonne, le terme désigne une activité professionnelle : les profileurs (écrit à la française) sont les psychologues qui tracent le portrait d’un criminel.


      Dans cet ouvrage, nous ouvrons cette notion au champ des relations humaines de manière générale. Le postulat est simple : les gestes et les mots sont des indices, comme une porte ouverte, sur les représentations et autres cartes mentales de vos interlocuteurs. En prêtant attention aux mots prononcés par votre interlocuteur et en observant ses gestes, vous avez accès à son état d’esprit. C’est-à-dire à la fois ce qu’il pense mais aussi ce qu’il n’ose pas vous dire (ses pensées secrètes), ou au contraire ce qu’il dit trop fort pour taire ce qui le dérange réellement (ses peurs et ses projections).


      c | Détecter les connards dans son entourage


      La déclaration « L’enfer, c’est les autres » nous laisse un peu désarmés. D’autant que nous avons notre part de responsabilité dans la qualité de la relation. Mais avant cette phase de gestion relationnelle, il y a bien une phase d’identification. Et savoir détecter les connards dans son entourage n’est pas un luxe ! Robert Sutton, l’auteur d’Objectif zéro-sale-con, cite notamment 2 études universitaires (« How Bad Are the Effects of Bad Leaders? », Schyns et Schilling « The Dark Side of Leadership », Liu, Liao et Loi) qui démontrent les conséquences néfastes d’avoir un connard dans son entourage professionnel : baisse de productivité, épuisement psychologique, absentéisme, etc.


      Mais ce n’est pas tout : la connerie est contagieuse ! Plusieurs études réalisées en psychologie sociale, notamment les recherches du psychologue Solomon Asch sur le biais de conformité, montrent que l’adage « Qui se ressemble s’assemble » est assez vrai en termes de groupes sociaux. L’être humain a une tendance naturelle à s’adapter à son entourage et à se conformer à lui. Plus inquiétant, 2 chercheuses en psychologie et neurosciences ont montré comment les discours haineux entendus allaient jusqu’à modifier notre cerveau (« Dehumanized Perception: A Psychological Means to Facilitate Atrocities, Torture, and Genocide? », Harris et Fiske). L’imagerie cérébrale montre que, sous l’influence de certains types de discours, le réseau cérébral lié à l’empathie et à la cognition sociale est beaucoup moins actif.


      Il en va sans doute de même pour les mots prononcés par les connards de votre entourage. Je vous propose donc un interlude volontairement décalé, pour vous permettre de vous prémunir contre la connerie ambiante. Pourquoi est-il réalisé sous une forme humoristique ? Le sujet est grave, vous devez tirer avantage à être entouré de connards. Il existe plusieurs techniques, dont certaines utilisées en hypnose, permettant de solliciter la partie la plus adaptative de votre cerveau. L’humour est une de ces techniques. Et puis, comme une partie de cet ouvrage traite de la manière de gérer les cas ou les situations les plus conflictuelles, il est cohérent que j’applique ce même fonctionnement adaptatif à ce que vous tenez entre les mains.


      d | À la découverte des autres… et de vous-même


      Ce parcours initiatique se décompose en 3 grandes parties. Chacune est composée de plusieurs étapes. La deuxième partie est construite sous la forme d’un interlude, le ton y est volontairement plus décalé.


       


      Première partie : 
PROFILING ET SÉMIOTYPES


      Étape 1 : se découvrir ! Une bonne connaissance de soi est un préalable nécessaire à la connaissance des autres. Un questionnaire, succinct mais pertinent, vous permet de prendre conscience de votre positionnement grégaire naturel.


      Étape 2 : révisez les fondamentaux de la négociation et ses 7 principes indérogeables, inspirés par les experts du RAID et du GIGN. Dans cet ouvrage, tout acte de communication est compris comme un acte de négociation.


      Étape 3 : entrez dans la peau d’un détective et découvrez le pouvoir des mots et des gestes. Vous verrez qu’il existe 5 manières principales de se positionner ­socialement par rapport aux autres.


      Étape 4 : profilez vos interlocuteurs avec les sémiotypes. En décryptant les gestes vus et les mots entendus, nul doute que vous reconnaissiez rapidement les personnes de votre entourage direct.


       


      Deuxième partie : 
INTERLUDE


      Étape 1 : vous prendrez plaisir à lire ce « détecteur de connards en 9 points » pour vous permettre de les repérer et de lutter efficacement contre leurs roublardises quotidiennes…


      Étape 2 : jouez avec la « roue des personnalités ». Un moment ludique pour consolider tous les concepts abordés. Il s’agit de découvrir quel sémiotype se cache derrière les mots des people que vous connaissez.


      Étape 3 : amusez-vous avec ce schéma qui récapitule tous les « mix » et cas possibles de personnalités qui sont présents dans la nature… Toute ressemblance avec des personnes déjà existantes n’est pas fortuite !


       


      Troisième partie : 
CAMÉLÉON ET INTELLIGENCE RELATIONNELLE


      Étape 1 : vous apprenez et adoptez les postures caméléones gagnantes pour ne pas vous laisser embarquer par le sémiotype de votre interlocuteur.


      Étape 2 : à la fin de ce chapitre, vous avez toutes les clés pour gérer la relation et les situations en fonction du sémiotype auquel vous avez affaire. Bref, vous déminez le terrain.


      Étape 3 : provoquez la bascule. Développez votre intelligence émotionnelle en comprenant les mots et les gestes qui facilitent la bascule. Vous amorcerez alors ce qu’on appelle des « ruptures de pattern » afin que votre interlocuteur décolle de ses représentations.


      Étape 4 : incarnez l’authenticité. C’est à ce moment précis que j’aborderai la méthode CABa. En comprenant la façon dont vous influencez la relation, vous lui permettez de se stabiliser. Vous devenez audible et compréhensible pour l’autre.


      Étape 5 : gagnez en souplesse personnelle. Au-delà de la stratégie (le paraître) : la posture (l’être). C’est dans cette partie que vous réaliserez que l’autre n’est qu’un miroir à peine déformé de vous-même.


       


      Enfin, pour conclure, les 12 commandements nécessaires pour lutter contre votre misanthropie naturelle. Également, le MÉMENTO sous forme de « petit manuel de survie » qui reprend de manière très synthétique les attitudes facilitantes par sémiotype. Je vous souhaite un excellent parcours, rempli de découvertes et de surprises.

    

  


  
    1
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    PROFILING ET SÉMIOTYPES


    Dans cette première partie, vous allez obtenir les clés pour profiler votre interlocuteur, à travers ses mots et ses gestes. Vous aurez une idée assez précise de son état d’esprit au moment où vous l’observez. Les sémiotypes sont faciles à retenir car très caractéristiques des positionnements observables lors d’une conversation.

  



Étape 1

Découvrez votre sémiotype 
par défaut


Dans cette première étape, vous allez apprendre à vous connaître ­davantage. Indispensable à l’intelligence relationnelle, la connaissance de soi permet de savoir d’où l’on part. Il existe plusieurs types de profils. Certains sont très marqués : un seul sémiotype est dominant. D’autres sont complémentaires : il y a un sémiotype majeur et un mineur. Parfois, il y a des profils opposés, qui réunissent les contraires. Enfin, il existe des profils davantage caméléons. Découvrez le vôtre !



 

a | Qu’est-ce qu’un sémiotype ? Définition et approches

Un sémiotype est un profil, une tendance comportementale, ou encore une dynamique observable. Il s’agit d’une contraction entre les termes « sémiologie » et « archétype ». En effet, la démarche est sémiologique puisqu’il s’agit d’observer et d’analyser les signes présents dans la communication (mots et gestes, principalement). Le terme « archétype », quant à lui, renvoie à nos traits de personnalité plus stéréotypés et répétitifs que nous le pensons. De cette analyse découle une interprétation cohérente, pertinente et objectivante. Démarche qui rappelle celle du détective qui va cumuler les indices afin de retrouver le coupable. Dans le cadre du sémiotypage, nul Javert ni criminel, simplement la possibilité de se reconnecter à l’état d’esprit de son interlocuteur à un temps T0.

Les sémiotypes que je vais vous présenter sont nourris par plusieurs disciplines. Cette approche synthétise les travaux de plusieurs chercheurs, notamment en éthologie, l’analyse des comportements animaliers, avec les travaux de Frans De Waal sur les grands primates et la notion d’empathie (De la réconciliation chez les primates). Dernièrement, l’université de St Andrews, en Écosse, a développé « The Great Ape Dictionary », un dictionnaire unique en son genre, qui codifie visuellement les différents types de gestes réalisés par les grands primates. Sans oublier le travail d’observation de Bruno Humbeeck sur la répartition des rôles au sein d’une meute de loups. Les sémiotypes s’inspirent également des travaux d’Hubert Montagner et son ouvrage L’Enfant et la Communication. Avant de s’intéresser aux enfants, le parcours scientifique d’Hubert Montagner l’amène à observer les animaux. Par la suite, il s’oriente vers l’analyse comportementale des enfants, notamment dans les lieux de ­sociabilisation telles les crèches. C’est une des ­figures ­marquantes de la psychologie du développement. Les sémiotypes s’intéressent également à la thématique du positionnement social développée en neurosciences par Jacques Fradin, docteur et fondateur de l’Institut de neurocognitivisme. Cette grille de lecture inclut les dernières recherches réalisées en non-verbal : la synergologie, fondée par Philippe Turchet dans les années 1990 (thèse en sciences du langage validée en décembre 2017) ; également les travaux de Paul Ekman et Wallace Friesen sur les logiques corporelles universelles, développés à partir de l’analyse des émotions primaires. Ces approches non verbales doivent beaucoup aux écrits du zoologiste, trop injustement oublié, Desmond Morris. Et bien sûr, cette démarche s’inscrit dans le courant de la linguistique, et plus générale­ment de la sémiologie, telle que l’a définie Ferdinand de Saussure dans son Cours de linguistique générale, il y a plus d’un siècle : « une science qui étudie la vie des signes au sein de la vie sociale ». Concernant l’approche comportementale, la citation de Jean-Paul Sartre lorsqu’il définit la psychanalyse semble à propos : « […] l’homme est une totalité et non une collection ; qu’en conséquence, il s’exprime tout entier dans la plus insignifiante et la plus superficielle de ses conduites – autrement dit, qu’il n’est pas un goût, un tic, un acte humain qui ne soit révélateur. »

Moins scientifiques mais tout aussi riches d’informations, plusieurs théories inspirent les sémiotypes, notamment la théorie des 5 blessures de l’âme, développée par le psychiatre John Pierrakos – et reprise par Lise Bourbeau. Une théorie qui a le mérite de proposer une typologie corporelle selon les blessures de l’ego vécues lors de l’enfance. On comprend que la physiologie de notre corps (gros, maigre, bombé, rigide, mou) correspond à une façon d’être confronté au monde. De même, la théorie des quadrants développée par Ned Herrmann, dans Les Dominances cérébrales et la Créativité. Le test Herrmann, qui porte son nom, est l’un des plus couramment utilisés comme test de personnalité, mais aussi l’un des plus valides au monde. Il a par ailleurs inspiré en France le logiciel Prédom, développé par Éric Faure et Yves Penvern, qui permet de rendre compte des tendances comportementales de fond. Je l’utilise dans mes workshops centrés sur la cohésion de groupe. Enfin, cette approche des sémiotypes s’est inspirée des structures de la magie présentées par les fondateurs de la programmation neurolinguistique, Richard Bandler et John Grinder. Chaque sémiotype a une façon tout à fait spécifique d’utiliser un type de champ lexical (sémantique) et une manière tout aussi spécifique d’organiser les mots entre eux (syntaxe). Je cite également les recherches de Jean-Pierre Veyrat sur la morphogestualité et qui ont inspiré le GIGN dans ses techniques de négociations (T.I.N.A., 2e réédition, 2018).

Nombre de ces outils sont utilisés par les agences de communication et de marketing, nos représentants politiques, ou encore lors des interrogatoires de police. La finalité ? Vous convaincre plus facilement et vous faire agir dans un sens plutôt que dans un autre. Ces techniques sont utilisées tous les jours et sans que vous en ayez conscience. Ce sont toutes ces techniques croisées et remaniées qui m’ont fait avancer dans ma réflexion. Au fil de mes expériences, la grille des sémiotypes a émergé.

b | Votre sémiotype naturel

Avant de continuer dans votre lecture, je vous propose de remplir dès maintenant le questionnaire suivant. Il est plus judicieux de répondre aux questions sans connaître les profils associés, cela vous permettra d’éviter les biais cognitifs et psychologiques, tel le biais de confirmation (confirmer ses croyances), l’effet de halo (opinion préalable) ou le biais de représentativité (raccourci mental), qui peuvent interférer dans les résultats.

Il est indispensable de se connaître soi-même avant de partir à la rencontre de l’autre. Nous le verrons, nous influençons en permanence la relation à l’autre. Autant comprendre et connaître les mécanismes instinctifs qui émergent lorsque vous êtes au contact de vos alter ego… Nul doute que vous soyez surpris par vos résultats. Cependant, une condition sine qua non : soyez honnête avec vous-même, laissez-vous guider par votre petite voix intérieure et non par celle du politiquement correct !

Ce questionnaire ne comprend aucun jugement moral. Il n’y a pas de bonnes ni de mauvaises réponses. Il cherche à faire émerger les grandes structures sous-jacentes de certains de vos comportements. Bien sûr, l’être humain est complexe et ne saurait se réduire à une case. L’objectif de ce questionnaire n’est donc pas l’exhaustivité. Il vise plutôt à vous transmettre une tendance globale, une tonalité, une coloration de vos ­comportements structurants.

TEST 1 | Votre sémiotype naturel

Consigne : sélectionnez la réponse la plus appropriée et la plus proche de votre comportement réel. Lorsque vous hésitez, choisissez par élimination. Évitez de cocher plusieurs réponses. Enfin, pour que le résultat soit fiable, cochez ce qui vous correspond et non ce qui vous semble le plus juste/beau/acceptable.

 

A – Très facilement, je vais :

☐ 1 – émettre des critiques avec discernement.

☐ 2 – aller découvrir d’autres univers.

☐ 3 – échanger avec les autres.

☐ 4 – réaliser les tâches demandées avec minutie.

 

B – S’il y a plusieurs personnes autour de la table :

☐ 1 – je prends la parole facilement et de manière affirmative.

☐ 2 – j’apprécie que chacun ait pu parler.

☐ 3 – je suis souvent d’accord avec ce qui est dit.

☐ 4 – je reste plutôt en observation de la conversation.

 

C – Quand je traite un problème :

☐ 1 – je recherche l’exactitude des faits.

☐ 2 – je me réfère à ce qui a déjà été mis en place.

☐ 3 – je me mets à la place des gens.

☐ 4 – je conçois des scénarios différents.

 

D – Naturellement, j’ai tendance à :

☐ 1 – être sceptique et dubitatif.

☐ 2 – être respectueux des règles et des interdits.

☐ 3 – m’entourer de plein de gens.

☐ 4 – considérer mes enjeux comme prioritaires.

 

E – Dans mon for intérieur, une petite voix me dit :

☐ 1 – tu n’as pas besoin de t’engager dans des relations intimes, cela ne sert à rien.

☐ 2 – tu es un être exceptionnel, c’est normal que les autres passent après.

☐ 3 – tu ne dois pas te réjouir trop tôt, le pire pourrait arriver.

☐ 4 – tu ne dois pas contrarier les autres, tu pourrais avoir besoin d’eux en cas de problèmes.

 

F – Face à un conflit :

☐ 1 – je me dis que cela peut être excitant, je le vois comme un challenge.

☐ 2 – cela me blesse, je ne peux pas m’empêcher de m’en mêler.

☐ 3 – c’est tout à fait problématique pour le bon déroulé des événements.

☐ 4 – je ne dis rien, car je ne me sens pas concerné, ça ne m’intéresse pas.

 

G – Si mon interlocuteur est stressé et désagréable, naturellement :

☐ 1 – je coupe la relation en partant, même s’il tente de se justifier ou s’excuser.

☐ 2 – ma tête se vide et ma gorge se noue, même si le risque n’est pas réel.

☐ 3 – je cherche rapidement à l’impressionner.

☐ 4 – je cherche à le détendre et l’apaiser, même si je ne suis pas concerné.

 

H – Il m’arrive parfois de :

☐ 1 – dire « oui, oui », même si je pense ou je sais que c’est « non ».

☐ 2 – déstabiliser les personnes sans m’en rendre compte.

☐ 3 – culpabiliser en étant trop perfectionniste dans les tâches à réaliser.

☐ 4 – me méfier sans raison apparente.

 

I – Il m’arrive souvent de penser que :

☐ 1 – il faut dire aux gens ce qu’ils ont envie d’entendre.

☐ 2 – quand on n’a rien de pertinent à dire, il vaut mieux se taire.

☐ 3 – dans la vie, mieux vaut prévenir que guérir.

☐ 4 – il faut savoir tirer son épingle du jeu.

 

J – J’ai déjà entendu dire de moi que :

☐ 1 – j’étais parfois hautain.

☐ 2 – j’étais parfois trop procédurier.

☐ 3 – j’étais un peu trop bavard.

☐ 4 – l’on ne pouvait pas savoir ce que je pense.

 

K – Sous l’effet du stress, je me mets à :

☐ 1 – vouloir tout (re)vérifier.

☐ 2 – être impatient, voire arrogant.

☐ 3 – être distant, j’ai besoin de me retirer pour être seul.

☐ 4 – me faire des films et à me plonger dans la tête de l’autre.

L – Parfois, je suis perçu comme étant :

☐ 1 – connecté aux personnes et à l’univers.

☐ 2 – prétentieux ou arrogant.

☐ 3 – pointilleux et méticuleux dans ma façon de faire.

☐ 4 – insaisissable, voire froid et distant.

 

M – J’ai déjà entendu dire de moi que :

☐ 1 – l’on pouvait facilement me convaincre en me faisant des compliments.

☐ 2 – je changeais d’avis en fonction de mes interlocuteurs.

☐ 3 – j’étais trop indépendant, pas assez dans la confidence.

☐ 4 – je la jouais « petit », c’est-à-dire sans prise de risque.

 

N – De manière générale, je trouve que :

☐ 1 – les autres ont tendance à être trop insouciants, souvent irresponsables.

☐ 2 – si les gens sont incapables de s’occuper d’eux-mêmes, c’est leur problème.

☐ 3 – les autres ne méritent pas la renommée ou les biens dont ils jouissent.

☐ 4 – si les gens ne réagissent pas positivement face à moi, c’est qu’ils ne m’aiment pas.

 

O – Je ne peux pas m’empêcher de :

☐ 1 – me mettre à distance du groupe.

☐ 2 – faire confiance aux gens.

☐ 3 – penser à mes devoirs et prérogatives.

☐ 4 – couper la parole des gens sans m’en rendre compte.

 

P – Si je suis honnête avec moi-même, ma petite voix me dit :

☐ 1 – ne te mets pas trop en avant, protège-toi.

☐ 2 – on ne voit bien qu’avec le cœur.

☐ 3 – dans le fond, c’est moi le meilleur.

☐ 4 – mieux vaut se débrouiller seul.

 

Q – Il m’importe que les gens :

☐ 1 – reconnaissent mes résultats et mon talent que peu détiennent.

☐ 2 – notent l’exactitude de mes résultats et le savoir mis en œuvre.

☐ 3 – prennent en considération mon abnégation et mon souci de bien faire.

☐ 4 – me remercient et partagent leurs histoires avec moi.

 

R – Ce que je déteste le plus :

☐ 1 – l’ancrage dans une réalité et les questions d’intendance.

☐ 2 – l’expression des émotions et les débordements affectueux.

☐ 3 – la confrontation avec l’imaginaire et les « si ».

☐ 4 – la froideur humaine et le manque de convivialité.

 

S – Ce que j’aime le plus faire :

☐ 1 – aller dans les détails pour chercher la petite bête.

☐ 2 – trouver un consensus qui satisfasse tout le monde.

☐ 3 – me raconter des histoires dont je suis le héros.

☐ 4 – me ressourcer en étant seul.

 

T – J’ai parfois l’impression que les gens :

☐ 1 – sont à distance de moi.

☐ 2 – ne m’obéissent pas assez vite.

☐ 3 – sont connectés à moi.

☐ 4 – se servent ou profitent de moi.

 

U – À propos de ce questionnaire, j’aimerais bien savoir :

☐ 1 – quelle est sa fiabilité, au juste…

☐ 2 – ce qu’a répondu mon voisin, pour en savoir davantage sur lui…

☐ 3 – s’il y a des bonnes ou des mauvaises réponses…

☐ 4 – si mes réponses sont plus originales que celles des autres…

TEST 2 | Votre capacité à être un Caméléon

Sur une échelle de 1 à 5, mettez une croix vers l’énoncé qui vous décrit le mieux. Comptez ensuite le nombre de points.

 














	
	
1


	
2


	
3


	
4


	
5


	





	
Face à un problème relationnel, 
je pense : « Tous des cons ! »


	
	
	
	
	
	
Je sais que LA réalité n’existe pas, il n’y a que des points de vue sur le réel.





	
Certaines choses sont trop sérieuses pour en rire.


	
	
	
	
	
	
L’humour, c’est important pour moi.





	
Je déteste les situations 
inconnues.


	
	
	
	
	
	
Je suis curieux de tout.





	
Je suis une Cocotte-Minute… 
j’attends souvent que cela explose pour m’exprimer.


	
	
	
	
	
	
Je sais communiquer avant le point de non-retour.





	
Il faut être un joueur de poker.


	
	
	
	
	
	
L’authenticité est une valeur fondamentale.





	
Je fais attention aux qu’en-dira-t-on.


	
	
	
	
	
	
On peut parfois me trouver « cash ».





	
Je rumine facilement.


	
	
	
	
	
	
Je sais relativiser.





	
Seuls comptent les résultats.


	
	
	
	
	
	
Je pose beaucoup de questions pour comprendre.





	
Total


	
/40


	







VOS RÉSULTATS | Résultats du test n°1 sous forme 
de tableau

Consigne : entourez les chiffres correspondant aux réponses données. Puis comptez le total des points pour découvrir votre sémiotype par défaut.
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