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PSYCHOLOGIE

LA SOMME

de nos preferences cérebrales
DETERMINE QUI NOUS SOMMES

Chaque individu possede un profil cérébral qui lui est propre. Utilisez-vous plus vo-

tre hémisphere gauche ou droit? Etes-vous plutot logique? Imaginatif? Organisé?

Expressif? Grace a la méthode Herrmann, une approche psychocomportementale

de lindividu, vous allez enfin comprendre comment fonctionne votre cerveau et

percer les secrets de la communication. Une méthode aussi qui est un hymne a la

tolérance vis-a-vis d'autrui.

Maximilien MEURS

coutons un dialogue entre Mare,
responsable de I'administration
dans une société, et Thierry, un
créatif publicitaire. Marc aime
I'organisation et la séeurité alors
que Thierry se laisse plus guider par son in-
tuition et valorise 'innovation. Ce matin,
ils se retrouvent devant la machine i café
de l'entreprise. Thierry I'aborde et entame
la conversation pour lui suggérer une nou-
velle idée qu'il a eue pendant la nui. 11 pense
avoir été clair dans son discours, mais pour-
tant un certain énervement apparait dans la
conversation,
Au lieu de réagir sur son idée, Marc insiste
sur I'emploi du temps qui est déja serré. 1ls
auront beau parler pendant des heures, cha-
cun campera sur sa frustration, Thierry finit
par trouver Marc froid, distant, manguant
de souplesse. Parfois il le percoit méme
comme un psychorigide. De son cbté, Mare
considére que Thierry est peu fiable et excen-
trique. Aucun des deux n'a pourtant tort, ils
ont simplement un mode différent de per-

ception de l'environnement et des autres et
cela & cause de leurs préférences cérébrales.

QUATRE QUADRANTS

Ned Herrmann, chercheur américain et di-
recteur des ressources humaines de la Gene-
ral Electric, a congu une technique simple,
permettant de rendre compte du rdle de la
pensée et de I'émotivité dans les comporee-

1949, Paul Mac Lean met en évidence une
nouvelle subdivision et distingue trois cou-
ches cérébrales: une couche inconsciente
dite "reptilienne”, domaine des réflexes et
de l'instinct (de conservation, de reproduc-
tion...), et deux zones conscientes: la couche
limbique, domaine de I'action, des émotions
et des sentiments, et la plus développée, la
couche corticale (également appelée «cortex»

Ne dites pas: "il a tort”, mais “il a
une autre maniere de penser”!

ments humains. Son point de départ est la
théorie de la division du cerveau en deux hé-
misphéres aux fonctions spécifiques et soute-
nue par de nombreux biologistes er, en par-
ticulier, par le prix Nobel Roger W. Sperry.
Lhémisphére gauche est celui de la logique,
de P'analyse, des mathématiques et des fone-
tions séquentielles, Lhémisphere droit est
plus spacial, visuel, imaginatif et affectif. En
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ou matiére grise), domaine de la pensée spé-
culative et des idées.

Ned Herrmann pergoit tour U'intérét de ces
déecouvertes et affine ce concept en mettant
au point une méthode d’approche de la per-
sonnalité reposant sur les quatre cerveaux
conscients de lindividu ou quatre "qua-
drants”: cortical gauche, cortical droit, lim-
bique gauche et limbique droit. En fonction




'héritage génétique influe sur notre construction cérébrale

Virginie Saurel est gérante du cabinet d'expertise Neo quia fréquemment recours a la méthode Herrmann

Pouvez-vous présenter la société Neo? En
quoi consistent vos formations?

Néo est une société SARL d'experts dirigée par
Philippe Levy et moi-méme. C'est un cabinet en
conseil, coaching et formation. Les formateurs
Neo sont pour la plupart agréés Herrmann.
Nous avons acquis les techniques pédagogiques
pour majorer la recevabilité de nos formations.
On situe ces techniques pédagogiques par rap-
port aux 4 dominances cérébrales. Les cours
magistraux sont particulierement adaptés aux
corticaux gauches. Les limbiques gauches ap-
prendront plus facilement si le cours est bien
structuré avec des parties et des sous-partics.
En revanche, tout cela ennuie profondément
ceux qui ont une préférence sur le cerveau droit.
Avec ce type d'auditoire, il faut une méthode
plus participative et qui stimule la découverte
et l'imagination. Si l'auditoire est hétérogene, il
faut fonctionner sur les 4 quadrants, En com-
municant sur toutes les zones cérébrales, on
augmente la recevabilité du message, on obtient
une meilleure qualité d'apprentissage et une
meilleure capacité d'adhésion du public, Lidéal
reste de diagnostiquer au moins une préférence
forte de la personne et d’adapter la formation A
ses préférences cérébrales.

Les cours sous une forme magistrale restent une
grande référence en France, méme sil y a cu
Pintroduction de travaux pratiques. Ce qui ex-
plique que certains éléves cerveau droit peuvent
&rre en échec scolaire sans ére des enfants aso-
ciaux ou stupides. Il faudrait placer ces enfants
dans un systéme scolaire qui corresponde mieux
 leur préférence cérébrale, fondé davantage sur
les échanges participatifs, la découverte, le jeu,
I'empathie. Certaines écoles nouvelles semblent
un peu plus adaptées i ce type d'auditoire (Mon-
tessori, Steiner...). Il serait merveilleux que les
enseignants soient sensibilisés & des outils com-
me la méthode Herrmann de maniére & pouvoir
Sadapter A la préférence de leur auditoire.
Comment connaitre rapidement les domi-
nances cérébrales d’'une personne en face de
soi?

On ne peut jamais "scanner” le cerveau de la
personne en face, mais certains éléments com-
me les vétements, les aceessoires ou la maniére
de parler et de se comporter de la personne per-
mettent de dérecter rapidement ses dominances
fortes. Il ne faut pas non plus tomber dans une
caricature, Ces éléments restent indicatifs. Pour
se faire une opinion sur les préférences cérébra-
les de quelqu'un, il faut faire converger diverses
informations tout en restant vigilant.

Les commerciaux, par exemple, doivent porter

des "uniformes” avec un costume et une cravas
te. Il ne faut pas tomber dans une routine "I'ha-
bit fait le moine” mais étre trés attentif a l'ati-
twde de la personne et observer sa manire de
réagir dans des situations, son comportement,
sa gestuelle, son schéma corporel, sa manitre
de s'exprimer, etc. Pour cela, il ne faut pas mo-
nopoliser soi-méme I'espace verbal et physique
pour laisser lautre s'exprimer et se révéler, Cest
le seul moyen de détecter le prisme cérébral de
la personne.

Comment développe-t-on ses préférences
cérébrales?

Il'y a un grand débat sur I'inné et 'acquis. On
ignore encore aujourd hui la proportion entre les
deu, mais il est certain que 'héritage génétique
et lenvironnement qui nous entoure influent
sur notre construction cérébrale, 11 serait irra-
tionnel de penser qu'on hérite de la corpulence,
de la couleur des yeux, du QI de ses ascendants
et quon 'hériterait pas de leurs préférences cé-
rébrales. Il y a une part d'héritage des parents et
des grands-parents.

1l y a aussi une part incontestable d'acquis. La
culture et I'environnement interviennent dans
le développement de chaque cerveau. Iy a des
famnilles de cerveaux gauche ou droit dominants,
des "cultures familiales”, De méme, certaines
populations ont des tendances marquées quant
A leurs préférences cérébrales. Les populations
asiatiques ont tendance & étre plus cerveau gau-
che. Les peuples orientaux et les populations du
Sud sont trés extravertis et plus limbiques dans

I'ensemble. En France, comme dans les autres
pays occidentaux, nous sommes généralement
assez, rationnels, plus cartésiens done plus cer-
veau gauche. Nous sommes les dignes repré-
sentants de Descartes qui disait "je pense donc
je suis" et non de "je sens donc je suis”. Cela
se retrouve d'ailleurs dans nos méthodes pour
transmettre le savoir tout autant que dans les
comportements actendus en entreprise.

Les préférences cérébrales d’un individu évo-
luent-elles au cours de sa vie? Peut-on amé-
liorer ses compétences sur un quadrant?
Clest possible, mais dans de relativement faibles
proportions. On ne modifie pas fondamentale-
ment son type de profil. Cependant, une petite
augmentation en chiffres sur un des quadrants
peut signiﬂcr un grund pas cn termes de confort
de vie. On peut évoluer d'une dizaine de points
tout au plus (ndlr, sur 160 points) dans un sens
(augmentation de capacité) ou dans lautre
(perte de capacité par sous-utilisation d'un
quadrant). Comme 'humain cherche naturelle-
ment la solution la plus performante, il n'aura
pas tendance A exploiter les cerveaux qui ne sont
pas dominants chez lui et cela lui restera diffi-
cile. Ce n'est pas son mode de fonctionnement
favori habituel.

On peut gagner en performance sur des cer-
veaux naturellement plus faibles mais on peut
aussi en gagner sur un cerveau en forte urili-
sation en surstimulant les aptitudes qui y sont
attachées. Mais par exemple quelquun qui a un
score faible sur le cerveau cortical droit, celui de

Virginie Saurel utilise
la méthode Herrmann
dans son cabinet

xpertise mais

elle estime que
celle-ci viendrait bian
a point aussi dans
I'enseignement.
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la création, aura besoin d’énormément de vo-
lonté et d'opinidtreté pour développer ce qua-
drant. 8'il s'inserit 4 des cours de sculpture ,par
exemple, il risque d’éere rapidement démotivé
tout comme le serait un cerveau droit qui déci-
derait de participer activement 2 un club d'in-
vestissement financier,

Comment s'articulent les relations avec les
autres qui nont pas les mémes préférences
cérébrales?

La méthode Herrmann induit une notion de
tolérance vis-i-vis du fonctionnement d’aurrui,
Si on est peu développé sur un quadrant, on
aura du mal & comprendre le fonctionnement
de quelqu’un qui se positionne sur ce quadrant,
Ses actions et ses paroles vont nous sembler
déplacées, aberrantes, irrespectucuses, voire
stupides. La différence entre nos préférences
cérébrales et celles des autres est la premiére
source d'incompréhension, d'incommunicabi-
lité et de conflit entre les individus, Quand une
situation de communication échoue, on a na-
turellement tendance & se dire que "est de la
faute de l'autre”. La méthode Herrmann nous
apprend 4 avoir une démarche d'introspection
pour mesurer les responsabilités de chacun et
surtout analyser les raisons de I'échec. Elle nous
rend capable de réaliser et d'admettre que la
personne ne fonctionne pas de la méme ma-
niere que nous, qu'elle n'utilise pas les méme
"lunettes cérébrales” pour percevoir et interpré-
ter le monde. Cela demande beaucoup d'intel-
ligence "de l'autre”.

Avec des collégues de travail, il y a une possi-
bilité¢ de travailler sur les territoires cérébraux
communs pour gérer les conflits. "Les autres
n'ont pas plus tort que moi". Ils ont simple-
ment un autre mode de perception de 'envi-
ronnement et des autres.

Contrairement 4 ses collegues, on choisit en
général ses amis. Ils ont souvent les mémes
préférences cérébrales que nous. On est proche
d'une personne parce qu'elle fonctionne de la
méme maniére que nous et nous comprend
parfaitement. On a tendance A croire que la
complémentaricé est idéale dans un couple, par
exemple: la différence est source de fascination,
pas d’harmonie et elle peut & long terme deve-
nir source de conflit,

Lattirance amoureuse se fait souvent sur la dif-
férence mais ce n'est malheureusement pas une
garantie de pérennité. On admire souvent cc
quon n'a pas et que autre incarne. Aprés la
phase euphorique de fascination, il faur gérer
le quotidien. Clest Id qu'un territoire cérébral
commun en fort développement pourra s'avé-
rer utile, Une opposition totale avec le conjoint
en termes de préférences cérébrales dent en
germe des conflits, voire la dissolution du cou-
ple. Le bon sens populaire ne dic-il pas "qui se
ressemble s'assemble'?

de son patrimoine génétique, de son milieu
socioculturel, familial, scolaire, des expérien-
ces et des rencontres faites, chaque personne
active et sollicite de fagon plus ou moins in-
tense 'une ou 'autre partie de son cerveau.
Les bases de la méthode Herrmann ®, mar-
que déposée, éuaient jerées. Nous possédons
tous une carte mentale unique qui nous fait
percevoir le monde & travers le prisme de nos
préférences cérébrales,

Ned Herrmann congoit alors un question-
naire qui permet de positionner sur une
échelle de 0 4 160 environ, le degré d'utili-
sation par un individu de chacun des quatre
quadrants du cerveau. Ce questionnaire en
120 questions permet de quantifier les capa-
cités rationnelles, les capacités organisation-
nelles, les capacités d’empathie et les capaci-
tés créatives de chaque individu.

De la méme mani¢re que 'on sollicite plus
sa main gauche ou droite, chacun d’entre
nous utilise les quatre quadrants, avec des
préférences plus ou moins marquées. La plu-
part des gens ont développé deux ou trois
de ces préférences. Les monodominants (un
seul quadrant fortement développé) et les
quadridominants (cerveau total) sont plutdt
rares. Les combinaisons entre les quadrants
donnent une infinité de personnalités et de
facettes. Lorsqu'on prend un grand échan-
tillon de population, les quatre quadrants
sont représentés de maniére quasi équiva-
lente,

LES DOMINANCES CEREBRALES

La partie corticale gauche correspond aux
personnalités rationnelles et logiques. Ce
sont des techniciens qui aiment les faits et
la précision. Quand ils adoptent un avis,
ils se fient 4 une logique fondée sur un rai-
sonnement et NON SUr UN jugement person-
nel. Cest pourquoi les personnes ayant une
préférence cérébrale marquée sur le corrical
gauche passent souvent pour des personnes
qui ne reconnaissent pas leurs torts. Et pour
cause, ne se flant pas aux émotions, mais i
la logique, elles donnent un avis qu'elles ju-
gent mirement réfléchi et, partant, estiment
avoir toujours raison. Et de fait, le cortical
gauche posséde une capacité indéniable 2
résoudre les problémes et 4 trouver des so-
lutions rationnelles, Ce sont souvent des in-
tellectuels brillancs ou des experts. Définir la
réalité avec une grande rigueur est pour eux
de premitre importance. Quand un cortical
gauche sattelle & un probleme, il procede par
hypotheses en imaginant la fagon la plus effi-
cace de le faire, économisant ainsi leffore. 11
agit 4 coup stir. Comme il ne sattendrit pas
facilement, il parait cependant froid et arro-
gant aux personnes doudes d'un cerveau plus
émaorionnel.
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Profil de gouvernants
célébres

Quels sont les profils Herrmann des
gouvernants qui ont marqué leur temps?
Qu'ils soient réformistes ou conserva-
teurs, rationnels ou visionnaires, leurs
préférences cérébrales ont marqué leur
action et permettent de mettre en lu-
migre leurs différences et leurs affinitds,
Comment, face & un événemenr grave,
les grands de ce monde ont-ils urilisé
leur cerveau?

[ Cortical Gauche
Cortical Droit
|7 Limbigue Gauche
7 Limbigue Droit
Source: "Ces cerveaux qui nous gouvernent: une
approche neuro-historique des hommes d'Etat

de Louis Xl a Mitterrand" (Marie-Joseph Chalvin
- Editions Robert Laffont)




Minitest Herrmann:
mieux se connaitre

(copyright: Isabelle Bancal - NEO )

Choisissez une seule réponse parmi celles proposées. A la
fin du test, comptez le nombre de réponses bleues, vertes,
rouges et jaunes et classez-les par ordre décroissant pour
découvrir vos propres preférences..

1. Vous définiriez-vous
davantage comme quelqu’un:

) qui maitrise

1) sous tension

¢) de souple
de détendu

2. Etes-vous plutét:
) logique
b) incuitif
imaginatif
d) concret

3. Si vous aviez a choisir un
nouveau métier, quel serait votre
domaine?
1) la technique
la eréation
¢) 'humanitaire
) la science

4. Comment qualifieriez-vous
votre mode d’'achat favori?

1) "achat plaisir”

I) comparatif

o) réfléchi

valorisant

5. Lors d'un achat, privilégiez-
VOous:
la nouveauté
b) l'agrément produit
o) le prix
d) la qualié

6. Votre attitude face a un
probléme:
j'imagine trés vite la ou les solu-
tions
b) je me fie & mon intuition pour
résoudre ce probléme
¢) j'analyse tous les aspects du pro-
bleme afin d’adopter la bonne
solution
d) jessaye de me remémorer une si-
tuation similaire et de me rappe-
ler ce qui avait éué faic

7. Votre philosophie de vie
habituelle:

je ne congois pas la vie sans hu-
motr!

L) précision et rigueur sont indis-
pensables

' jaime la performance au quoti-

dien (dans mon travail, dans mes
loisirs...)

d) j'aime la convivialité et je m'inté-
resse aux autres

8. Vous étes pris en flagrant délit
de faire quelque chose de pas
franchement autorisé (briler

un stop, traverser hors des
clous, manger le godter de votre
enfant...), votre attitude est:

j'ai un certain plaisir 2 défier les
regles

b) en discutant ensemble, je vais
instaurer une bonne ambiance et
me justifier

<) j'ai honte de ce que jai fait et je
m'excuse platement

' javais une bonne raison de le

faire

9. Dans la vie, je suis plutot:
visionnaire
b) empathique
| analytique
) organisé

10. Mon rapport avec le temps:
 je vis bien dans le présent
b} je fais souvent référence au passé
j'aime me projeter dans l'avenir
d) je profite de tous les moments
passés, présents ou i venir

TDTAL: i "‘J;‘ ; .‘E‘ H” I i ‘: il ‘l
@] 1S LGN
Cortica
Droit
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Les limbiques gauches possedent quant
cux un sens aigu de 'organisation. Ils sont
minutieux, et se controlent. Ils sont conser-
vareurs ou ritualistes. Comme les corticaux
gauches, ils ont une approche linéaire des
choses et rejertent lambiguité. Tous deux as-
pirent 4 avoir le contréle de ce qui les entou-
re. Le paradis d'un limbique gauche est un
monde oli tout est réglé et i sa place. Clest
un monde ol1 les décisions sont prises selon
des procédures bien établies qui ont déja fair
leurs preuves. Les limbiques gauches ont
une bonne capacité A se concentrer sur un
probleme 4 la fois et sont terriblement ef-
ficaces la ot d'autres personnes pourront
seffondrer par manque d'efficacicé. Etant
caractérisés par une certaine introversion
(émotifs contrélés), ils ont tendance & peu
prendre en considération les modes sen-
sucls, perceptifs et intuitifs. Les autres ont
tendance 2 les juger comme des personnes
maniaques, parfois tyranniques, ennuyeuses
ct apparemment peu sensibles. Quand la vi-
tesse du changement dépasse leurs capacités
d’adaprtation, elles s'accrochent a la méthode
et aux valeurs traditionnelles comme a des
bouées de sauverage. Le monde ne tourne-
rait pourtant pas sans leur cfficacité, leur
capacité opérationnelle, leur sens de 'orga-
nisation et leur clarté,

Les limbiques droits sont des personnalités
extraverties, des spécialistes du contact et des
relations faciles. Ce sont dextraordinaires
bavards qui utilisent beaucoup le geste pour
communiquer. Ils négligent la précision, la
logique et la théarie. A la place, ils fonction-
nent & l'instinet et sont plus sensibles aux
états d’ime, aux armosphéres, aux attitudes
des aurres. Ils se fient avant tout 3 leurs res-
sentis. Ils sont généralement trés émotifs e
spiritualistes. Ouvertes aux développements
humains, les personnes limbique droit accor-
dent spontanément leur confiance, sont gé-
néreuses et altruistes. Elles apparaissent aux
autres comme étant cl'ﬂgréublt: compagnie,
mais indisciplinées, sentimentales et parfois
taciturnes car leur comportement évolue au
gré de leurs humeurs.

Les corticaux droits sont des personnalités
créatives, innovantes et visionnaires. Elles
passent encore plus pour des anticonformis-
tes que les limbiques droits, Généralement,
I'entourage, qui fonctionne sur des quadrants
différents, ne comprend pas grand-chose i la
beauté, I'originalité er Pextravagance de ce
qu'elles disent, méme il est parfois sensible
A leur sens de lhumour, de la dérision, voire
de Pautodérision. On ne peut pas compter
sur les corticaux droits pour terminer un tra-
vail & une date limite. Pour eux, la logique
fait obstacle 4 la créartivité. Ils passent sou-
vent du coq & 'ine et ont le gofit du risque,
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Ce sont souvent des artistes qui intégrent par
des images et des métaphores le monde qui
les entoure.

Il est important de souligner qu’il n'y a pas
de quadrants "meilleurs” que les autres. Cha-
cun a ses avantages et ses inconvénients. De
méme au niveau du nombre de dominan-
ces (une, deux, trois ou quatre): un cerveau
total ne constitue pas non plus un atout
particulier, car la multiplication des préfé-
rences peut parfois §'avérer un handicap en
générant des conflits internes. Si un qua-
drant n'est pas développé, on nest pas pour
autant un "handicapé du cerveau”. Les gens
pergoivent une personnalité globale. En re-
vanche, on peut mal vivre personnellement
le manque de performance sur les aptitudes
qui se trouvent sur un quadrant trés déficient
chez nous,

UN CONTACT PLUS AISE AVEC LES
AUTRES

Carole Leon travaille au sein d’'un laboratoire
de recherche universitaire, ol elle s'occupe 3
la fois de 'administration du pare informa-
tique et de la réalisation de caleuls scienti-
fiques. Elle a passé le test Herrmann. "Sans
conteste, j'ai pu micux appréhender les dif-
férentes facettes de ma personnalité grice A
la restitution du profil, Je n'ai pas éié wes
dronnée des résultats, qui correspondent
presque tous avec ma personnalitd, A pré-
sent, j'ai un contact plus aisé¢ avec des per-
sonnes ayant des préférences différentes des
miennes. J'essaye de cerner leurs quadrants
dominants e je m'adapre en fonction de mes
propres préférences cérébrales. De méme,
j'essaye de m'adapter aux situations rencon-
trées, tant sur le plan professionnel que per-
sonnel, en fonction des réactions que je peux
supposer chez moi en connaissant mes préfé-
rences, Cela évite sans doute des tensions et
des conflits, et me permet aussi de m'ouvrir
sur les connaissances des autres. Dans le do-
maine de la recherche, ¢'est particuli¢rement
important”.

Herrmann permet de comprendre au-dela
de son fonctionnement personnel, celui des
autres. Certaines antipathies ou certains
conflits prennent racine uniquement par un
défaut de communication entre des person-
nes qui sont sur des quadrants différents. La
méthode Herrmann souligne qu'il n'y a pas
de vérité absolue, mais un prisme personnel
a travers lequel on pergoit les autres et I'en-
vironnement, Ce prisme n'est pas plus per-
tinent qu'un autre prisme. Les autres n'ont
pas plus tort que mot. Ils onc simplement un
autre mode de perception et de communica-
tion. Lhomme érant un éwre profondément
social, §'il a du mal & communiquer, il sera
malheureusx.

DES APPLICATIONS PROFESSIONNELLES
Au-deli du développement personnel, les ap-
plications de la méthode Herrmann sont trés
variées et touchenr 3 la communication,
tous les processus de vente, au management,
au recrutement, 3 la formation. ..

Nos orientations professionnelles, sauf a étre
malheureux ou extrémement inadapté, sont
généralement en adéquation avec nos pré-
férences cérébrales. Les métiers médicaux
ou scientifiques urilisent plutér le cerveau
gauche. Les métiers créatifs, sociaux ou de
contact sont plus cerveau droit. Pour cette
raison, un recruteur ne doit pas s'intéresser
uniquemnent au cursus professionnel, mais
doit également interroger longuement le
candidat sur ses activitds paraprofessionnel-
les. Cela peut révéler des aspecrs et des apri-
tudes que le cursus professionnel ne mert pas
forcément en valeur,

Il serait préférable pour une entreprise d'obre-
nir, en superposant les profils de rous les col-
laborateurs, un profil équilibré, afin de dis-
poser de compérences variées qui sont sur les
quatre quadrants. Uefficacité de 'équipe s'en
trouve accrue, chacun apportant des compé-
tences que n'ont pas les autres. Cependant,
une entreprise de publicité, par exemple, va
forcément érre 4 dominance corricale droire.
Il lui faudra cependant recruter des gens sur
le cerveau gauche pour la comptabilité, la
gestion, le prévisionnel afin d’ére efficace...
Olivier Icare est pharmacien et dirige une
équipe de 29 personnes. "Jai participé i une
formarion Herrmann pour mieux commu-
niquer dans ma pharmacie, que ce soit en
interne ou avec les clients. Avec un colleégue,
on peut parler de la méme chose, mais d’'une
maniére différente en fonction de la tournure
d'esprit des interlocuteurs et on ne se com-
prendra pas forcément. De la méme manid-
re, on n'affecte pas forcément les gens 4 des
tiches adaptées i leurs préférences cérébrales,
Aujourd’hui, plusicurs personnes ont suivi
la formartion. Le travail se fait moins dans
la douleur et il y a une meilleure ambiance
dans I'équipe. Au niveau des clients, c'est
devenu un jeu de percevoir les dominances
de la personne en face de nous pour adapter
notre discours. Cela permet de micux saisir
les attentes du client et de mieux formuler
nos propositions, ['ai également réalis¢ ma
vitrine dans 'optique de faire passer des mes-
sages sur les 4 quadrants. On se sert tous les
jours de la méthode Herrmann."

De méme, en marketing, une marque a inté-
rét & communiquer sur les 4 quadrants pour
toucher le maximum de personnes possibles.
On communiquera sur le cortical gauche en
insistant sur des données économiques et
sur la performance. Pour toucher les limbi-
ques gauches, il faut communiquer sur des
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données de notoriété et de sécurité. Pour les
limbiques droits, il faut souligner le conforr,
la sensorialité et la convivialité, Le cortical
droit sera sensible A la nouveauté, I'origina-
lité que les autres n'ont pas.

La marque en elle-méme est positionnée de
maniére différente sur les cerveaux. Généra-
lement, une marque n'a communiqué histo-
riquement que sur un, voire deux quudmnrs,
et elle s'est enfermée sur ce type de com-
munication. Par exemple, Badoit et BMW
auraient tendance A érre légérement corti-
cal droit. Citroén/Peugeor, Volvic, Contrex
ou Coca-Cola sont plus limbiques droit. 1ls
communiquent sur le cbté nature ou convi-
vialité. Le Crédit Agricale, Toyora ou Gilette
sont plus limbiques gauches, Mercedes et
Volkswagen touchent plus les corticaux gau-
ches. Canal plus, par exemple, communique
sur les deux quadrants corticaux. ¢

Pour aller plus loin ...

Contacts:

e Institut Herrmann
102 bd Franklin Roosevelt
92566 Rueil Malmaison Cedex
France
00 33 (0)1 47 5131 15

* NEO (New Expertise Organization)
2 résidence Les bois du Cerf
91450 Etiolles
France
00 33 (0)1 69 14 85 05 / vsaurel@
vscommunication.com

Quelques ouvrages a consulter pour
compléter votre approche du modéle
Herrmann:

» | @s dominances cérébrales et la créa-
tivite (Ned Herrmann - Editions Retz
Psychologie). En vente exclusivement
auprés de l'institut Herrmann.

= Lintelligence émationnelle: comment
transformer ses émotions en intelli-
gence (Daniel Goleman — Edition Ro-
bert Laffont).

¢ Lintelligence du cceur: rudiments
de grammaire émotionnelle (Isabelle
Filliozat = Editions JC Lattés).

= Cerveau droit cerveau gauche: cultu-
res et civilisations (Lucien Israél - Edi-
tions Plon).

* [ es trois cerveaux de I'homme (Paul
D. MaclLean et Roland Guyot - Edi-
tions Robert Laffont).

e Deux cerveaux pour la classe (Marie-
Joseph Chalvin - Editions Nathan).




