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Comprendre les motivations profondes derriere notre rapport
a I’abondance, a la sécurité et a la valeur

L’argent n’est jamais seulement une question d’économie. Il touche a la sécurité, a 1a reconnaissance, a
la liberté, au pouvoir, a I’amour, a la peur ou encore a I’identité. Deux personnes gagnant exactement la
méme somme peuvent vivre des réalités intérieures totalement différentes : 1’une se sentira en sécurité,
I’autre dans le manque permanent.

Dans une perspective d’Ennéagramme, le rapport a I’argent révele souvent les motivations
inconscientes, les blessures profondes et les stratégies de survie propres a chaque type. L’argent
devient alors un langage psychologique autant qu’un outil matériel.

L’argent comme miroir intérieur

L’ennéagramme ne décrit pas seulement des comportements financiers ; il explore :
ce que I’argent représente symboliquement ;
ce que 1’on cherche a protéger ;
ce que I’on espere obtenir ;
ce que 1’on redoute de perdre.

Chez certains, 1’argent sert a sécuriser.

Chez d’autres, a réussir, a aider, a contrdler, a profiter, a éviter la dépendance ou a préserver la paix
intérieure.

L’enjeu n’est donc pas uniquement « combien ai-je ? » mais plutot « que signifie I’argent pour moi ? »

Les 9 types et leur rapport a I’'argent

Type Relation dominante a I’argent Risque principal Potentiel d’évolution
1 — Le perfectionniste Gestion rigoureuse, morale Rigidité, culpabilité Développer la souplesse
2 — L altruiste Don, générosité Se sacrifier financierement Recevoir sans culpabilité
3 — Le battant Argent li€ a la réussite Surinvestissement Redéfinir la valeur personnelle
4 — Le créatif Rapport émotionnel et symbolique Instabilité financiere S’ancrer dans le concret
5 — L’observateur Economie, réserve Peur du manque Faire circuler 1’énergie
6 — Le loyal Recherche de sécurité Anxiété financiere Développer la confiance
7 — L’épicurien Argent comme liberté/plaisir Dispersion, exces Discipline joyeuse
8 — Le protecteur Pouvoir, autonomie Controle excessif Apprendre la vulnérabilité
9 — Le médiateur Détachement ou évitement Passivité financiere S’engager concretement



Type 1 - L’argent comme question d’intégrité

Le Type 1 cherche souvent a €tre juste, correct, responsable.

Il peut avoir une relation tres éthique a I’argent :
payer ses dettes - respecter les regles - éviter le gaspillage - gérer avec sérieux.

L’argent peut cependant devenir un terrain de tension intérieure :
culpabilité a se faire plaisir - peur de « mal gérer » - rigidité budgétaire - difficulté a lacher prise.

Evolution possible - Le Type 1 gagne  découvrir que :
le plaisir n’est pas immoral
I’abondance peut étre simple
’argent peut aussi nourrir la joie.

Type 2 - L’argent comme preuve d’amour
Le Type 2 donne souvent du temps - de I’énergie - des cadeaux - du soutien matériel.

Il peut inconsciemment associer 1’argent a I’amour et a la reconnaissance.
Il aide facilement... parfois au détriment de ses propres besoins.

Risques : se faire exploiter - ne pas oser demander un juste prix - culpabiliser en recevant - mélanger
aide et dépendance affective.

Evolution possible - Apprendre que :
recevoir est aussi relationnel
poser un tarif n’est pas égoiste
la valeur personnelle ne dépend pas du sacrifice.

Type 3 - L’argent comme mesure de réussite

Pour le Type 3, I’argent peut devenir un indicateur de performance :
réussite sociale - reconnaissance - efficacité - statut.

Il sait souvent : produire - entreprendre - optimiser - négocier.

Mais le danger est de réduire sa valeur personnelle a ses résultats.
Risques : cworkaholisme - quéte infinie de réussite - image sociale survalorisée - vide intérieur malgré
I’abondance.

Evolution possible - Découvrir que :
I’€tre vaut plus que le faire ;
la réussite ne remplit pas toujours le cceur ;
la vulnérabilité peut exister sans échec.

Type 4 - L’argent comme expression identitaire

Le Type 4 entretient souvent un rapport émotionnel a I’argent :
dépenses intuitives - achats symboliques - recherche d’esthétique ou d’authenticité.



L’argent peut étre vécu comme une maniere d’exprimer son identité - une compensation émotionnelle -
ou au contraire une réalité trop « matérialiste ».

Risques : désorganisation - fluctuations financieres - rapport dramatique au manque - difficulté a
stabiliser les revenus.

Evolution possible - Le Type 4 gagne a :
structurer sa gestion ;
différencier émotion et réalité ;
construire une sécurité durable.

Type 5 - L’argent comme protection énergétique

Le Type 5 associe souvent I’argent a I’autonomie - la préservation des ressources - la sécurité
intérieure.

Il peut étre : prudent - économe - minimaliste - tres réfléchi avant toute dépense.

Risques : accumulation défensive - peur chronique du manque - difficulté a investir - retrait du monde
matériel.

Evolution possible - Comprendre que :
la circulation crée aussi de la sécurité
partager ne vide pas forcément
investir peut étre vivant.

Type 6 - L’argent comme sécurité

Chez le Type 6, la question financiere touche souvent directement 1’anxiété :
peur des imprévus - besoin de garanties - besoin de stabilité.

Le Type 6 peut devenir : tres prévoyant - excellent gestionnaire - prudent dans les engagements.
Mais I’'inquiétude peut persister méme lorsque les ressources existent.

Risques : pessimisme financier - dépendance aux systemes s€curisants - difficulté a prendre des risques
- surcontrdle budgétaire.

Evolution possible - Développer :
la confiance intérieure ;
la capacité d’adaptation ;
une relation moins anxieuse a I’incertitude.

Type 7 - L’argent comme liberté et possibilité

Le Type 7 aime souvent profiter - expérimenter - voyager - multiplier les projets.

L’argent devient alors : une ouverture - une source de stimulation - un acces aux expériences.
Risques : impulsivité - dispersion - évitement des contraintes - difficultés a anticiper.

Evolution possible - Le Type 7 progresse lorsqu’il découvre que :
la discipline peut soutenir la liberté ;
les limites ne sont pas forcément des prisons ;



la profondeur vaut parfois plus que la multiplication.

Type 8 - L’argent comme autonomie et puissance

Le Type 8 veut éviter la dépendance. L’argent peut donc représenter la force - le contrdle - la protection
- ’indépendance.

Le Type 8 peut avoir un grand talent pour : entreprendre - décider - prendre des risques - gérer des
ressources importantes.

Risques : domination - dureté - surpuissance matérielle - conflits autour du pouvoir.

Evolution possible - Découvrir que :
la vulnérabilité n’est pas une faiblesse ;
partager le pouvoir enrichit ;
la confiance peut remplacer le controle.

Type 9 - L’argent comme sujet évité

Le Type 9 peut avoir tendance a minimiser les enjeux financiers - repousser les décisions - éviter les
conflits liés a ’argent.

Il cherche souvent la paix plutot que la confrontation.
Risques : passivité - manque de clarté - dépendance économique - oubli de ses propres besoins.

Evolution possible - Le Type 9 se transforme lorsqu’il :
ose prendre sa place ;
clarifie ses priorités ;
agit concretement dans la matiere.

Les centres de ’ennéagramme et I’'argent
Centre instinctif (8-9-1) : L’argent touche le controle - le territoire - la stabilité matérielle.

Centre émotionnel (2-3-4) : L’argent touche - la valeur personnelle - I’image - I’amour et la
reconnaissance.

Centre mental (5-6-7) : L’argent touche la sécurité - I’anticipation - la gestion de I’incertitude.

Argent, blessures et croyances

Derriere les comportements financiers se cachent souvent des croyances profondes :
« Je dois mériter pour recevoir »
« L’argent est dangereux »
« Si je réussis, je serai aimé »
« Je dois tout prévoir »
« Avoir beaucoup est immoral »
« Dépendre des autres est risqué »
« S1 je manque, je disparais »



L’ennéagramme aide a repérer ces croyances automatiques afin de retrouver une relation plus libre et
plus consciente a 1’argent.

Vers une relation plus consciente a ’argent

L’évolution ne consiste pas a devenir riche ou pauvre, dépensier ou économe. Elle consiste a :
sortir des automatismes ;
retrouver de la liberté intérieure ;
mettre 1’argent au service de la vie plutot que I'inverse.

Une relation mature a I’argent implique progressivement :
conscience - responsabilité - fluidité - discernement - alignement avec ses valeurs profondes.

Questions d’exploration personnelle

Que représente réellement I’argent pour moi ?
Quelles émotions apparaissent lorsque je parle d’argent ?
Quels messages ai-je recus dans mon enfance ?
Suis-je dans le manque, le contrdle, I’évitement ou la surcompensation ?
Quelle serait une relation plus apaisée et plus vivante a ’argent ?
Ai-je tendance a donner, retenir, accumuler ou dépenser ?

Pour conclure

L’argent agit souvent comme un révélateur de notre structure intérieure.

A travers ’Ennéagramme, il devient possible de comprendre pourquoi certaines personnes accumulent,

dépensent, contrdlent, évitent, donnent excessivement, ou vivent une inquiétude permanente.

L’objectif n’est pas de juger ces mécanismes mais de les éclairer. Car derriere chaque stratégie
financiere se cache généralement une tentative de sécurité, d’amour, de reconnaissance ou de liberté.

Et lorsque la conscience grandit, I’argent cesse peu a peu d’€tre uniquement un enjeu de survie ou
d’identité pour devenir un simple outil au service d’une vie plus alignée.
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Annexe 1

Les sous-types et I'argent

Les trois instincts et leur rapport a I’argent

Instinct

Conservation Sécurité, survie, confort

Social

Sexuel (1 a 1) Intensité, fusion, attraction

Préoccupation dominante

Appartenance , reconnaissance, statut

Rapport fréquent a I’argent

Gestion des ressources, stabilité, protection

Image sociale, visibilité, positionnement

Passion, prise de risque, investissement émotionnel

Les 27 types/sous-types et I’argent

Type Sous-type Conservation
I1—-Le Gestion rigoureuse,
T prudence financiere, besoin

d’ordre matériel

Don concret, soutien
matériel, tendance au
sacrifice

2 — L’altruiste

Recherche d’efficacité et de

3 — Battant L L.
sécurité matérielle

Sensibilité au confort

4 - Le créatif . )
émotionnel, dépenses-refuge

5- Economie, accumulation de

L’observateur ressources, minimalisme
Forte sécurité financiére

6 — Le loyal ’

prévoyance, épargne

Recherche de confort et de

7 — L’épicurien R
plaisirs sécurisants

8—-Le Controéle des ressources,
protecteur autonomie matérielle forte
9-Le Recherche de confort simple
médiateur et stabilité tranquille

Sous-type Social

Argent lié a I’éthique collective,
justice sociale, exemplarité

Générosité visible, besoin d’étre
apprécié par le groupe

Argent comme réussite sociale
et reconnaissance

Besoin de singularité sociale,
image esthétique

Gestion prudente dans les
groupes, discrétion financiere

Argent lié a I’appartenance et
aux normes du groupe

Argent pour multiplier
expériences et réseaux

Pouvoir économique et influence

collective

Adaptation financiére au groupe,

peu d’affirmation personnelle

Sous-type Sexuel (1 a 1)

Intensité dans les valeurs, dépenses
passionnées ou idéalisées

Dépenses affectives, séduction, fusion,
cadeaux relationnels

Argent utilisé pour séduire,
impressionner ou conquérir

Dépenses passionnelles, intensité
émotionnelle et artistique

Dépenses ciblées sur la passion,
I’expertise ou la relation intense

Rapport ambivalent : prudence et
prises de risques émotionnelles

Dépenses impulsives, excitation,
intensité du désir

Argent comme outil d’intensité, de
conquéte ou de protection relationnelle

Fusion relationnelle, dépenses pour
maintenir le lien ou éviter le conflit
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Les sous-types conservation et I’argent

Les sous-types conservation accordent généralement beaucoup d’importance : a la sécurité - au confort
- a ’anticipation - aux ressources concretes.

L’argent est souvent vécu comme : une protection - une stabilité - une garantie de survie.
Forces fréquentes : sens pratique - gestion prudente - stabilité - prévoyance.

Risques possibles : peur du manque - accumulation défensive - rigidité - difficulté a lacher prise.

Les sous-types sociaux et I’argent

Les sous-types sociaux sont souvent sensibles : a la reconnaissance - a la place dans le groupe - au
statut - a la visibilité.

[’argent peut devenir : un marqueur de réussite - un moyen d’appartenance - une facon d’exister
socialement.

Forces fréquentes : sens du réseau - compréhension des dynamiques collectives - capacité
d’organisation.

Risques possibles : comparaison sociale - besoin de reconnaissance - dépendance a I’image - pression
du regard extérieur.

Les sous-types sexuels (1 a 1) et I’argent

Les sous-types sexuels recherchent souvent : I’intensité - la fusion - I’'impact - 1’attraction.
L’argent devient alors : émotionnel - passionnel - impulsif - 1i€ a la relation ou au désir.
Forces fréquentes : intensité - engagement - audace.

Risques possibles : prises de risques excessives - dépenses impulsives - fluctuations importantes -
comportements extrémes.

Les sous-types et les croyances inconscientes

Conservation : « Je dois assurer ma sécurité »
« Je risque de manquer »
Social : « Ma place dépend du regard du groupe »
« Je dois étre reconnu »
Sexuel : « Je dois vivre intensément »

« Je dois maintenir le lien ou I’attraction »

12



Ces croyances influencent : les dépenses - 1’épargne - le rapport au risque - la réussite - le prix - le
travail - et la relation au pouvoir.
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Annexe 2
Les blessures d’enfance et I’argent

Comment les expériences précoces faconnent notre rapport a la sécurité, a la valeur et a I’abondance

Le rapport a 1’argent ne se construit pas uniquement a partir de la réalité économique.
Il se forme tres tot, a travers : I’ambiance familiale ;

les messages entendus ;

les émotions vécues ;

les peurs ;

les manques ;

les conflits ;

les modeles parentaux.

L’enfant ne comprend pas I’argent comme un adulte.
I1 le ressent avant tout comme : sécurité ou insécurité - amour ou tension - liberté ou controdle -
puissance ou dépendance.

Dans I’Ennéagramme, chaque type développe une stratégie psychologique pour répondre a une
blessure fondamentale. Cette stratégie influence ensuite profondément :
le travail - la réussite - la relation au prix - I’épargne - la dépense - le mérite - et la peur du manque.

Argent et mémoire émotionnelle

Beaucoup de comportements financiers ne sont pas rationnels.
Ils sont émotionnels et souvent inconscients.
Par exemple : certaines personnes accumulent sans jamais se sentir en sécurité ;
d’autres dépensent pour calmer une émotion ;
certaines culpabilisent en recevant ;
d’autres associent réussite et amour ;
d’autres encore €vitent completement les questions financieres.
L’argent devient alors un langage psychique li€ a : I’attachement - la reconnaissance - la survie - ou la
place dans le systeme familial.

Blessures d’enfance et rapport a ’argent

Type Blessure fondamentale Message intérieur Rapport fréquent a I’argent
1 Critique, exigence « Je dois étre irréprochable » Gestion rigide, culpabilité
2 | Manque de reconnaissance des besoins « Je dois donner pour étre aimé » Difficulté a recevoir
3 Amour conditionné a la réussite « Je vaux par ce que je fais » Performance financiere
4 Sentiment de manque ou d’abandon « Il me manque quelque chose » Rapport émotionnel au manque
5 Intrusion ou épuisement « Je dois préserver mes ressources » Accumulation, retrait
6 Insécurité ou imprévisibilité « Je dois anticiper » Besoin fort de sécurité
7 Frustration ou douleur évitée « Je dois éviter le manque » Consommation compensatoire
8 Sentiment de vulnérabilité « Je dois étre fort » Contrdle économique
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9 Effacement ou oubli de soi « Mes besoins importent peu » Evitement financier

Type 1 — Lenfant qui devait bien faire
Le Type 1 a souvent grandi dans un climat ou :
I’erreur était fortement pointée ;
les regles étaient importantes ;
I’exigence morale ou comportementale €tait forte.

L’enfant apprend alors : « Je dois €tre correct pour €tre acceptable. »

Conséquences possibles avec 1’argent : peur de mal gérer - culpabilité a dépenser - besoin de contrdle -
difficulté a profiter - perfectionnisme financier.

Blessure cachée : La peur d’étre critiqué ou de devenir « mauvais ».

Type 2 - L’enfant qui apprend a étre utile
Le Type 2 a souvent ressenti que :
ses besoins personnels étaient secondaires ;
I’amour passait par I’attention portée aux autres.

L’enfant apprend : « Pour étre aimé, je dois €tre utile. »

Conséquences possibles avec 1’argent : difficulté a demander - sous-facturation - dons excessifs -
culpabilité a recevoir.

Blessure cachée : La peur d’€tre rejeté ou inutile.

Type 3 - L’enfant valorisé pour ses résultats
Le Type 3 a souvent recu de la reconnaissance :
pour ses performances ;
son adaptation ;
son efficacité ;
sa réussite.

L’enfant apprend : « Je suis aimé quand je réussis. »

Conséquences possibles avec 1’argent : besoin de réussite visible - surinvestissement professionnel -
association entre argent et valeur personnelle.

Blessure cachée : La peur de 1’échec, de ne rien valoir sans réussite.
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Type 4 - L’enfant qui se sent différent
Le Type 4 a souvent vécu :
un sentiment de manque ;
d’incompréhension ;

ou de décalage émotionnel.

L’enfant apprend :
« Quelque chose manque pour étre pleinement heureux. »

Conséquences possibles avec ’argent :fluctuations émotionnelles - dépenses compensatoires -
idéalisation du manque - difficulté a stabiliser.

Blessure cachée : La peur de ne jamais €tre pleinement aimé ou compris.

Type 5 - L’enfant envahi ou débordé
Le Type 5 a souvent vécu :
une intrusion émotionnelle ;
un manque d’espace ;
ou une sensation de surcharge.

L’enfant apprend : « Je dois économiser mes ressources pour survivre. »

Conséquences possibles avec I’argent : accumulation - prudence excessive - difficulté a dépenser -
retrait du monde matériel.

Blessure cachée : La peur d’étre vidé, dépendant ou envahi.

Type 6 — L’enfant confronté a I’'incertitude
Le Type 6 a souvent percu :
I’insécurité ;
I’'imprévisibilité ;
des tensions ou incohérences.

L’enfant apprend : « Je dois rester vigilant pour étre en sécurité. »

Conséquences possibles avec 1’argent : anxiété financiere - besoin de garanties - anticipation constante
- peur du risque.

Blessure cachée : La peur de ne pas étre protégé - ou de se tromper.
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Type 7 — Lenfant qui fuit la frustration

Le Type 7 a souvent cherché a :
éviter la douleur ;
fuir I’ennui ;
compenser un manque émotionnel.

L’enfant apprend : « Je dois rester dans le plaisir pour ne pas souffrir. »

Conséquences possibles avec I’argent : dépenses impulsives - recherche de stimulation - évitement des

contraintes financiéres.

Blessure cachée : La peur du vide, de la souffrance, de la limitation.

Type 8 — L’enfant qui devait étre fort
Le Type 8 a souvent ressenti :
qu’il fallait se protéger ;
ne pas montrer sa vulnérabilité ;
prendre le contr6le pour survivre.

L’enfant apprend : « Si je suis faible, je serai dominé. »

Conséquences possibles avec I’argent : besoin d’autonomie financiere - contrdle des ressources -
rapport au pouvoir économique.

Blessure cachée : La peur d’étre contrdlé - trahi - ou dépendant.

Type 9 - Lenfant qui s’efface
Le Type 9 a souvent appris :
a ne pas déranger ;
a s’adapter ;
a maintenir la paix.

L’enfant apprend : « Mes besoins passent apres ceux des autres. »

Conséquences possibles avec I’argent : évitement administratif - difficulté a négocier - oubli de ses
intéréts - passivité financiere.

Blessure cachée : La peur du conflit, de la séparation ou de perdre le lien.
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Les héritages familiaux autour de I’argent

Les blessures individuelles sont souvent renforcées par des messages familiaux :
« L’argent ne pousse pas sur les arbres »
« Les riches sont égoistes »
« Il faut travailler dur pour mériter »
« On ne peut pas faire confiance »

« Il faut économiser pour survivre »

« L’argent crée des conflits »

« Aider est plus noble que réussir »

Ces croyances peuvent devenir des loyautés invisibles.

Argent et systeme familial

Le rapport a I’argent peut aussi étre influencé par : des faillites - des dettes - des héritages - des guerres
- des migrations - des pauvreté transgénérationnelle - des sacrifices familiaux.

Certaines personnes portent inconsciemment :
la peur de réussir ;
la peur de dépasser leurs parents ;
ou une culpabilité liée a I’abondance.

Quand I’argent devient une compensation émotionnelle

L’argent peut servir a : calmer 1’anxiété - combler un vide - acheter de la reconnaissance - éviter la
solitude - maintenir le controle - ou préserver une illusion de sécurité.
Le probleme n’est pas 1’argent lui-méme mais la fonction psychologique qu’il remplit.

Vers une relation plus libre a I’argent

Guérir son rapport a I’argent ne consiste pas seulement a :
gagner davantage ;
épargner ;
ou mieux gérer.

Cela implique souvent : revisiter ses blessures - reconnaitre ses peurs - différencier passé et présent -
développer une sécurité intérieure plus profonde.
Questions d’exploration personnelle

Quels messages ai-je regus sur I’argent dans mon enfance ?
L’argent était-il source de paix, de peur ou de conflit ?
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Devais-je mériter I’amour ou la reconnaissance ?
Ai-je appris a donner, a économiser, a cacher ou a éviter ?
Que cherche réellement a protéger mon rapport a 1’argent ?

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, les comportements financiers sont souvent enracinés dans des blessures
d’enfance profondes.

Derriere : I’accumulation - la dépense - le contrdle - le sacrifice - la peur du manque - ou I’évitement,
se cachent fréquemment des tentatives de : sécurité - amour - reconnaissance - protection - ou
autonomie.

Comprendre ces mécanismes permet peu a peu de transformer 1’argent d’un terrain de survie
émotionnelle en un espace plus conscient, libre et apaisé.
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Annexe 3
Les croyances limitantes par type

Les scénarios inconscients qui influencent la valeur personnelle, les relations et le rapport a [’argent

Les croyances limitantes sont des convictions profondes, souvent inconscientes, construites des
I’enfance pour tenter de préserver I’amour, la sécurité, 1’appartenance ou 1’identité.

Avec le temps, ces croyances deviennent des filtres automatiques a travers lesquels nous interprétons,
les relations, le travail, la réussite, le mérite, la spiritualité, et 1’argent.

Dans I’ennéagramme, chaque type développe une stratégie particuliere pour faire face a une blessure
fondamentale. Cette stratégie crée des pensées récurrentes du type :
« Je dois... »
« Je ne peux pas... »
« Si je ne fais pas cela... »
« Jerisque de... »
Ces croyances ne sont pas des vérités ; ce sont des mécanismes de protection devenus rigides.

Croyances limitantes par type

Impact fréquent

Type Croyance centrale Peur profonde , Croyance de transformation
sur ’argent
1-Le « Je dois étre parfait pour L’erreur, la Rigidité, culpabilité, « Je peux étre digne méme
perfectionniste étre valable » critique controle imparfait »
. « Je dois étre indispensable . . ... Difficulté a recevoir « Je peux étre aimé sans me
2 — L’altruiste A . Le rejet, I’inutilité .
pour &tre aimé » ou demander sacrifier »
3—Battant | ¢ Ma valeur dépend de ma L’échec, Performance et « Ma valeur dépasse mes
réussite » I’invisibilité statut résultats »
Instabilité
L. « Il me manque quelque Le manque, . N
4 — Le créatif , émotionnelle et « Je suis déja complet »
chose » I’abandon N
financiere
5- « Je dois préserver mes Etre envahi ou Accumulation, « Je peux participer sans me
L’observateur ressources » vidé retrait perdre »
« Le monde est L’insécurité, la s o « Je peux faire confiance a mes
6 — Le loyal ) Anxiété financiere N
dangereux » trahison ressources intérieures »
7 _ Lépicurien « Je dois éviter la La frustration, Dispersion, « Je peux traverser I’inconfort
. souffrance » I’enfermement impulsivité sereinement »
8-Le « Je dois étre fort pour La vulnérabilité, | Contréle et pouvoir  « Ma vulnérabilité peut étre une
protecteur survivre » la dépendance économique force »
9_Le « Mes besoins ne sont pas Le conflit, la Effacement et .
- .. . . ‘. . « Ma présence a de la valeur »
médiateur prioritaires » s€paration évitement financier
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Type 1 - « Je dois étre parfait »

Croyances fréquentes :
« Je dois bien faire »
« Je dois étre irréprochable »
« Je dois mériter ce que je recois »
« Je ne peux pas me relacher »

Fonction psychologique - Le Type 1 tente d’éviter :
I’erreur - le chaos - la critique - ou la culpabilité.

Effets possibles :autocritique permanente - rigidité - difficulté a profiter - tension intérieure.

Dans le rapport a I’argent : peur de mal gérer - difficulté a se faire plaisir - contrdle excessif - besoin de
justification morale.

Transformation : « Je peux étre humain sans étre parfait. »

Type 2 - « Je dois étre indispensable »

Croyances fréquentes :
« Les autres passent avant moi »
« Recevoir est égoiste »
« Je dois aider pour étre aimé »
« Mes besoins dérangent »

Fonction psychologique - Le Type 2 cherche :
I’amour - la reconnaissance - I’importance relationnelle.

Effets possibles : oubli de soi - sur-don - dépendance affective - difficulté a demander.
Dans le rapport a I’argent : sous-facturation - culpabilité a recevoir - difficulté a poser un prix juste.

Transformation : « Je peux &tre aimé sans me sacrifier. »

Type 3 - « Ma valeur dépend de ma réussite »

Croyances fréquentes :
« Je dois réussir »
« Je dois €étre performant »
« Je dois impressionner »
« I’échec me diminue »

Fonction psychologique : Le Type 3 cherche :
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la reconnaissance - la réussite - ’efficacité - I’admiration.
Effets possibles : hyperactivité - adaptation excessive - confusion entre étre et faire.
Dans le rapport a I’argent : besoin de réussite visible - valorisation du statut - peur de I’échec financier.

Transformation : « Ma valeur existe indépendamment de mes résultats. »

Type 4 - « Il me manque quelque chose »
Croyances fréquentes :
« Les autres ont quelque chose que je n’ai pas »
« Je suis différent »

« Je ne serai jamais totalement comblé »

Fonction psychologique - Le Type 4 cherche :
une identité unique - une profondeur émotionnelle - une authenticité absolue.

Effets possibles : comparaison - nostalgie - idéalisation du manque - fluctuations émotionnelles.
Dans le rapport a ’argent : dépenses émotionnelles - instabilité - difficulté a construire durablement.

Transformation : « Je suis déja complet et vivant. »

Type 5 - « Je dois préserver mes ressources »

Croyances fréquentes :
« Je risque d’étre envahi »
« Je n’aurai pas assez »
« Donner m’épuise »
« Je dois me protéger »

Fonction psychologique - Le Type 5 cherche :
autonomie - protection - espace intérieur - maitrise énergétique.

Effets possibles : retrait - isolement - rétention - économie excessive.
Dans le rapport a I’argent : accumulation défensive - peur du manque - difficulté a investir ou partager.

Transformation : « Je peux participer au monde sans me perdre. »

Type 6 - « Le monde est dangereux »

Croyances fréquentes :
« Je dois anticiper »
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« Je peux me tromper »
« Je dois rester vigilant »
« Il faut se préparer au pire »

Fonction psychologique - Le Type 6 cherche :
sécurité - fiabilité - protection - stabilité.

Effets possibles : anxiété - doute - besoin de garanties - hésitation.

Dans le rapport a I’argent : peur des imprévus - besoin de sécurité financiere - difficulté a prendre des
risques.

Transformation : « Je peux faire confiance a ma capacité d’adaptation. »

Type 7 - « Je dois éviter la souffrance »
Croyances fréquentes :
« Je dois rester libre »
« Je ne dois pas souffrir »
« Les limites m’enferment »

« Il faut garder toutes les possibilités ouvertes »

Fonction psychologique - Le Type 7 cherche :
plaisir - stimulation - liberté - possibilités infinies.

Effets possibles : dispersion - évitement - suractivité - impulsivité.
Dans le rapport a ’argent : achats impulsifs - évitement des contraintes - optimisme irréaliste.

Transformation : « Je peux traverser I’inconfort sans perdre ma liberté. »

Type 8 — « Je dois étre fort »

Croyances fréquentes :
« Je ne dois dépendre de personne »
« Le monde respecte la force »
« S1 je suis vulnérable, je serai controlé »

Fonction psychologique - Le Type 8 cherche :
autonomie - puissance - protection - maitrise.

Effets possibles : controle - intensité - confrontation - dureté défensive.

Dans le rapport a I’argent : besoin d’indépendance financiere - contrdle des ressources - pouvoir
économique.
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Transformation : « Je peux étre fort et vulnérable a la fois. »

Type 9 - « Mes besoins ne comptent pas vraiment »

Croyances fréquentes :
« Ce n’est pas important »
« Je ne veux pas déranger »
« Les conflits sont dangereux »
« Je peux attendre »

Fonction psychologique - Le Type 9 cherche :
paix - harmonie - stabilité relationnelle.

Effets possibles : procrastination - effacement - oubli de soi - difficulté a décider.

Dans le rapport a I’argent : évitement administratif - manque de clarté - difficulté a défendre ses
intéreéts.

Transformation : « Ma présence et mes besoins ont de la valeur. »

Les croyances limitantes et les centres

Centre Emotion dominante Croyance fréquente
Instinctif (8-9-1) colere « Je dois controler ou m’adapter »
Emotionnel (2-3-4) honte « Ma valeur dépend du regard extérieur »
Mental (5-6-7) peur « Je dois sécuriser mon existence »

Comment transformer une croyance limitante ?

Observer les phrases automatiques :
Repérer : «Je dois... » - « Je ne peux pas... » - « Je risque de... »

Identifier I’émotion derriere :
la peur - la honte - la colere - la tristesse.

Relier la croyance a son histoire :
la famille - I’école - la culture - les expériences précoces.

Introduire une expérience nouvelle :
La transformation passe par :
recevoir - demander - poser une limite - ralentir - expérimenter autrement.

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, les croyances limitantes sont des tentatives inconscientes de protection
construites tres tot dans la vie.



Elles influencent profondément les relations - le travail - la réussite - le rapport a ’argent - et ’estime
de soi.

Les reconnaitre permet progressivement : plus de conscience - moins de compulsion - une relation plus
libre a la valeur - et davantage d’alignement entre ce que I’on est et la maniere dont on vit.
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Annexe 4
Ennéagramme et fixation sur ’abondance ou le manque

Quand la personnalité organise sa relation a la sécurité, au désir et a la valeur

Dans I’Ennéagramme, le rapport a I’abondance ou au manque n’est pas seulement financier.
Il touche a une sensation intérieure profonde :
« Ai-je assez 7 »
« Suis-je en sécurité ? »
« Puis-je recevoir ? »
« Ai-je le droit de désirer ? »
« Vais-je perdre ce que j’ai 7 »

Certaines personnes vivent dans le manque méme lorsqu’elles posseédent beaucoup.
D’autres semblent traverser les difficultés avec un sentiment de confiance ou de fluidité.
L’enjeu n’est donc pas uniquement la quantité de ressources disponibles mais la maniere dont la
structure psychologique interprete :

la sécurité - le vide - la dépendance - la reconnaissance - et la satisfaction.

Lillusion du manque

Le manque psychologique n’est pas toujours li€¢ a une réalité matérielle.
Il peut prendre plusieurs formes :

manque d’amour ;

manque de reconnaissance ;

manque de sécurité ;

manque de liberté ;

manque de contrdle ;

manque de sens ;

manque de valeur.

Chaque type développe une fixation particuliere autour de ce qui semble « manquer » pour étre
pleinement en sécurité ou complet.

Fixation sur ’'abondance ou le manque selon les 9 types

sz Sensation de manque dominante Stratégie compensatoire = Rapport fréquent a I’abondance

1 Manque de perfection ou de justesse Contrdle et amélioration Difficulté a profiter pleinement

Manque d’amour ou de . e 1 R .
q . Donner et aider Don excessif, difficulté a recevoir

reconnaissance

3 Manque de valeur personnelle Réussite et performance Abondance liée au statut

. . P PR . Sensation chronique
4 Manque identitaire ou émotionnel Intensité et singularité N romq
d’insatisfaction
5 Manque de ressources ou d’énergie  Retrait et accumulation Prudence, rétention
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6 Manque de sécurité Anticipation et vigilance Difficulté a se sentir en sécurité

Multiplication des Recherche permanente

7 Manque de plaisir ou de possibilités ‘. )
4 P P expériences d’abondance

8 Manque de contrdle ou de puissance Affirmation et domination Besoin d’autonomie forte

9 Manque de présence a soi Effacement et fusion Minimisation des besoins

Type 1 - Le manque de perfection

Le Type 1 ressent souvent : que quelque chose pourrait €tre amélioré ;
que tout n’est jamais totalement « juste ».

Conséquences - Méme dans I’abondance, il peut :
voir ce qui manque - culpabiliser a profiter - rester dans 1’effort permanent.

Illusion profonde : « Je serai enfin en paix quand tout sera correct. »

Evolution - Découvrir : la suffisance - la simplicité - ’'imperfection vivante.

Type 2 - Le manque d’amour
Le Type 2 cherche souvent : reconnaissance ;
gratitude ;

lien affectif.

Conséquences - Il peut :
donner excessivement - chercher a €tre indispensable - se vider pour obtenir de I’amour.

Illusion profonde : « Si je donne assez, je serai aimé. »

Evolution - Comprendre : que I’amour ne se mérite pas par le sacrifice - recevoir fait partie de
I’équilibre.

Type 3 - Le manque de valeur

Le Type 3 peut ressentir : qu’il doit constamment prouver sa valeur ;
réussir pour exister.

Conséquences - Méme dans la réussite :
peur de perdre - besoin d’aller plus loin - difficulté a ralentir.

Illusion profonde : « Quand j’aurai réussi, je serai enfin reconnu. »

Evolution - Découvrir : une valeur indépendante de la performance - une abondance intérieure plus
stable.
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Type 4 - Le manque existentiel

Le Type 4 vit souvent une sensation profonde : d’incomplétude ;
de nostalgie ;
de manque émotionnel.

Conséquences - Méme dans I’abondance :
sentiment qu’il manque « quelque chose » - idéalisation de ce qui n’est pas la - difficulté a savourer
pleinement.

Illusion profonde : « Le bonheur est ailleurs ou inaccessible. »

Evolution - Apprendre : 4 habiter le présent - 2 reconnaitre la richesse déja existante.

Type 5 - Le manque de ressources

Le Type 5 craint souvent : ’épuisement ;
I’invasion ;
le vide énergétique.

Conséquences - Il peut :
accumuler - économiser - retenir - limiter ses besoins.

Illusion profonde : « Je n’aurai pas assez pour survivre. »

Evolution - Découvrir : la confiance dans la circulation - la participation au monde - le partage des
ressources.

Type 6 - Le manque de sécurité

Le Type 6 est particulierement sensible : a I’incertitude ;
aux imprévus ;
aux risques.

Conséquences - Méme avec des ressources importantes :
inquiétude persistante - besoin de garanties - anticipation constante.

Illusion profonde : « Je serai en sécurité quand tout sera prévisible. »

Evolution - Développer : confiance - adaptabilité - sécurité intérieure.

Type 7 - Le manque de possibilités
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Le Type 7 redoute : la limitation ;
la frustration ;
I’enfermement.
Conséquences - Il cherche souvent :
plus d’expériences - plus de plaisir - plus d’options.
Méme dans 1’abondance : difficulté a €tre satisfait durablement.

Illusion profonde : « Il me faut davantage pour étre heureux. »

Evolution - Découvrir : la profondeur - la présence - la joie simple.

Type 8 — Le manque de contréle
Le Type 8 craint : la dépendance ;
la faiblesse ;

la perte de pouvoir.

Conséquences - L’abondance peut devenir :
protection - autonomie - territoire sécurisé.

Illusion profonde : « Si je contrdle, je serai en sécurité. »

Evolution - Apprendre : la confiance - la vulnérabilité - la coopération.

Type 9 - Le manque de présence a soi

Le Type 9 peut : minimiser ses besoins ;
s’endormir dans les habitudes ;
oublier ses désirs profonds.

Conséquences - 1l peut vivre :
dans un confort passif - sans réellement ressentir I’abondance - ni reconnaitre ses manques réels.

Illusion profonde : « Ce n’est pas si important. »

Evolution - Retrouver : ses priorités - son énergie - sa présence incarnée.

L’abondance comme compensation psychologique

Parfois, la quéte d’abondance cache : une peur du vide ;
une insécurité affective ;
un besoin de reconnaissance ;
une tentative de controle.
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L’argent peut alors servir a :
rassurer - séduire - protéger - exister - éviter certaines émotions.
Mais aucune quantité extérieure ne peut combler durablement une blessure intérieure non reconnue.

Les croyances fréquentes autour du manque

Exemples :
« Je dois mériter »
« Je risque de perdre »
« Il n’y aura pas assez »
« Les autres ont plus que moi »
« Je dois accumuler »
« Je dois rester vigilant »
« Je ne peux pas vraiment recevoir »

Ces croyances influencent :
les dépenses - I’épargne - le travail - les relations - le rapport au plaisir - et la capacité a profiter.

Vers une abondance plus consciente

L’évolution ne consiste pas a posséder toujours plus ni a rejeter la matiere.

Elle consiste plutdt a : sortir de la peur ;
reconnaitre ses mécanismes ;
développer une sécurité intérieure ;
apprendre a recevoir ;
habiter pleinement le présent.

L’abondance devient alors moins une accumulation qu’une qualité de relation a la vie.

Questions d’exploration personnelle

Quel est mon principal sentiment de manque ?
Est-ce un manque réel ou une sensation intérieure ancienne ?
Que crois-je devoir obtenir pour €tre enfin en sécurité ?
Ai-je du mal a recevoir, profiter ou ralentir ?
Est-ce que j’accumule, contrdle, dépense ou évite ?
Que se passerait-il si je cessais momentanément de compenser ce manque ?

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, la fixation sur 1’abondance ou le manque révele souvent une tentative
inconsciente de réparer : une peur - une blessure - un sentiment d’insécurité - ou un manque d’amour et
de valeur.
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Chaque type cherche, a sa maniere : plus de sécurité - plus de reconnaissance - plus de liberté - plus de
contrdle - ou plus de paix.

Mais a mesure que la conscience grandit, I’abondance cesse progressivement d’€tre une compensation
psychologique ou une lutte contre le manque.

Elle devient plutdt : une capacité a habiter pleinement sa vie - a recevoir - a partager - et a reconnaitre

que la sécurité intérieure ne dépend jamais totalement de 1’extérieur.
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Annexe 5
Les mécanismes de défense financiers

Comment chaque type protége inconsciemment sa sécurité, sa valeur ou son identité a travers [’argent

[’argent ne touche pas seulement au matériel. Il active des dimensions trés profondes :
sécurité - reconnaissance - autonomie - pouvoir - appartenance - liberté - survie émotionnelle.

Face a ces enjeux, chaque structure de personnalité développe des mécanismes de défense
inconscients.

Ces mécanismes servent initialement a :
réduire 1’anxiété ;
préserver I’identité ;
éviter certaines émotions douloureuses ;
maintenir une impression de controle ou de sécurité.

Dans le domaine financier, ces défenses peuvent apparaitre :
dans la maniere de gagner - dépenser - accumuler - donner - investir - éviter - ou contrdler I’argent.

Le probléeme n’est pas d’avoir des mécanismes de défense — tout le monde en possede — mais de
devenir prisonnier de stratégies automatiques qui limitent la liberté intérieure.

Tableau des mécanismes de défense financiers

Type Mécanisme de défense dominant Expression financiere fréquente

1 - Le perfectionniste Rationalisation morale

Contrdle rigide, culpabilité, justification

2 — L’altruiste

3 — Le battant
4 — Le créatif
5 — L’observateur
6 — Le loyal
7 — L’épicurien
8 — Le protecteur

9 — Le médiateur

Surdon / séduction affective

Identification a la réussite
Dramatisation émotionnelle
Retrait et rétention
Anticipation anxieuse
Evitement de la frustration
Contrdle et domination

Effacement et évitement

Type 1 - La rationalisation morale

Le Type 1 cherche : la justesse - I’ordre - la maitrise de soi.

Difficulté a recevoir, générosité excessive

Performance économique, image sociale
Dépenses émotionnelles, instabilité
Accumulation, prudence excessive
Sécurisation permanente, méfiance

Dépenses impulsives, dispersion
Pouvoir économique, autonomie forte

Passivité financiere, procrastination



Son mécanisme consiste souvent a rationaliser moralement ses comportements.
Dans le rapport a I’argent : besoin de gérer « correctement » ;

peur de mal faire ;

difficulté a se faire plaisir ;

justification constante des dépenses.

Défense inconsciente : « Si tout est sous controle, je serai irréprochable. »

Risques : rigidité - culpabilité - tension permanente - incapacité a profiter de 1’abondance.

Type 2 - Le sur-don affectif

Le Type 2 protege son besoin d’amour en donnant : du temps - de ’attention - des ressources - parfois
de I’argent.

Dans le rapport a I’argent : cadeaux excessifs ;
difficulté a poser un prix ;
tendance a aider gratuitement ;
confusion entre amour et générosité.

Défense inconsciente : « Si je donne, je serai aimé. »

Risques : épuisement - ressentiment caché - dépendance affective - déséquilibre relationnel.

Type 3 - L’identification a la réussite
Le Type 3 construit souvent sa valeur autour : de la réussite - de la performance - de ’'image.
Dans le rapport a I’argent : besoin de résultats visibles ;

valorisation du statut ;

investissement dans 1’image sociale.

Défense inconsciente : « Si je réussis, j’aurai de la valeur. »

Risques : workaholisme - identité basée sur les résultats - vide intérieur malgré la réussite.

Type 4 - La dramatisation émotionnelle

Le Type 4 vit intensément ses émotions et peut inconsciemment nourrir : le manque - la nostalgie -
I’insatisfaction.

Dans le rapport a I’argent : dépenses émotionnelles ;
fluctuations financieres ;
idéalisation ou rejet de la réussite.
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Défense inconsciente : « Ma souffrance donne du sens a mon identité. »
Risques : instabilité - sabotage - difficulté a construire durablement.

Type 5 - Le retrait et la rétention
Le Type 5 cherche a préserver : son énergie - ses ressources - son autonomie.
Dans le rapport a I’argent : accumulation ;

prudence excessive ;

peur de dépendre ;

limitation des besoins.

Défense inconsciente : « Si je garde mes ressources, je survivrai. »

Risques : isolement - peur chronique du manque - difficulté a partager ou investir.

Type 6 — L’'anticipation anxieuse
Le Type 6 tente de réduire I’incertitude par : la vigilance - I’anticipation - la préparation.
Dans le rapport a I’argent : besoin de garanties ;

peur des imprévus ;

vérifications constantes ;

difficulté a prendre des risques.

Défense inconsciente : « Si je prévois tout, je serai en sécurité. »

Risques : anxiété permanente - sur-contréle - incapacité a se détendre méme dans la sécurité.

Type 7 - L’évitement de la frustration
Le Type 7 cherche a éviter : la douleur - le vide - les limitations.
Dans le rapport a I’argent : dépenses impulsives ;
multiplication des projets ;
difficulté a regarder les contraintes financieres.

Défense inconsciente : « Si je reste dans les possibilités, je ne souffrirai pas. »

Risques : dispersion - fuite - instabilité - difficulté a s’engager durablement.
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Type 8 — Le contrdle et la domination
Le Type 8 veut éviter : la dépendance - la vulnérabilité - 1a perte de pouvoir.
Dans le rapport a ’argent : forte autonomie financiere ;

contrdle des ressources ;

rapport direct au pouvoir économique.

Défense inconsciente : « Si je contrdle, personne ne pourra me dominer. »

Risques : dureté - conflit - domination relationnelle - difficulté a demander de 1’aide.

Type 9 - L’effacement et I’évitement
Le Type 9 cherche : la paix - I’harmonie - 1’absence de conflit.

Dans le rapport a I’argent : évitement administratif ;
procrastination ;
difficulté a défendre ses intéréts.

Défense inconsciente : « Si je ne crée pas de tension, tout ira bien. »

Risques : passivité - oubli de soi - dépendance économique - flou financier.

Les centres et les défenses financieres

Centre Défense dominante Rapport fréquent a I’argent
Instinctif (8-9-1) Controdle / rigidité / évitement Pouvoir, stabilité, matitrise
Emotionnel (2-3-4) Image / reconnaissance / identité  Valeur personnelle et amour

Mental (5-6-7) Anticipation / retrait / dispersion  Sécurité et gestion de la peur

Quand le mécanisme devient une prison

Le mécanisme de défense devient problématique lorsqu’il devient :
automatique - rigide - compulsif - inconscient.

Exemples : accumuler sans jamais se sentir en sécurité ;
donner jusqu’a I’épuisement ;
travailler sans pouvoir ralentir ;
éviter toute confrontation financiere ;
consommer pour calmer 1’anxiété.
Dans ces cas, I’argent n’est plus un outil mais un support de régulation émotionnelle.
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Transformer les mécanismes financiers

Etapes importantes
Observer sans se juger - Repérer :
les automatismes - les peurs - les réactions émotionnelles.
Identifier ce que le mécanisme protege : peur du manque ;
peur du rejet ;
peur de I’échec ;
peur de dépendre ;
peur du conflit.
Développer de nouvelles expériences :
recevoir - demander - déléguer - ralentir - investir - poser un cadre - partager.

Questions d’exploration personnelle

Que cherche a protéger mon rapport a 1’argent ?
Suis-je dans le contrdle, I’évitement, I’accumulation ou la dispersion ?
Quelle émotion apparait quand je parle d’argent ?
Est-ce que mon comportement financier me sécurise réellement ?
Qu’est-ce qui deviendrait possible sans ce mécanisme automatique ?

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, les mécanismes de défense financiers révelent souvent des tentatives profondes
de : protection - sécurité - reconnaissance - autonomie - ou survie émotionnelle.

Chaque type développe sa propre stratégie : controler - donner - réussir - accumuler - anticiper - fuir -
dominer - ou s’effacer.

Comprendre ces mécanismes permet progressivement :
plus de conscience ;
moins de compulsion ;
une relation plus libre a 1’argent ;
et une maniere plus apaisée d’habiter la matiere, la valeur et I’échange.
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Annexe 6
Argent et relations de couple

Pouvoir, sécurité, amour, autonomie et blessures inconscientes

L’argent est ’'un des sujets les plus sensibles dans la vie de couple.

Il ne concerne pas uniquement : les dépenses - les revenus - I’organisation matérielle.

Il touche aussi : la sécurité - la liberté - le pouvoir - la reconnaissance - le contrdle - le désir - ’amour -
et les blessures d’enfance.

Deux personnes peuvent s’aimer profondément tout en ayant :
des visions opposées de 1’argent ;
des peurs différentes ;
des besoins incompatibles de sécurité ou de liberté.

Dans I’Ennéagramme, chaque type apporte dans le couple une maniere particuliere de :
gérer - donner - économiser - dépenser - controler - éviter - ou partager 1’argent.
L’argent devient alors un révélateur des dynamiques inconscientes du couple.

Ce que ’argent représente dans le couple

L’argent peut symboliser :

Dimension Question inconsciente
Sécurité « Puis-je me sentir protégé ? »
Liberté « Vais-je étre dépendant ? »
Pouvoir « Qui décide ? »

Reconnaissance |« Ma contribution est-elle valorisée ? »

Amour « Donner prouve-t-il ’amour ? »
Controle « Puis-je garder la maitrise ? »
Identité « Que dit notre niveau de vie sur nous ? »

Ainsi, un conflit financier cache souvent autre chose que I’argent lui-méme.

Les tensions financiéres fréquentes dans le couple

Quelques oppositions classiques
sécurité vs liberté ;
contrdle vs spontanéité ;
épargne vs plaisir ;
autonomie vs partage ;
simplicité vs réussite visible ;
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prudence vs prise de risque.

Tableau : le rapport a I’argent dans le couple selon les types

Type Besoin dominant Risque relationnel Tendance financiére
1 Ordre et justice Critique, rigidité Gestion controlée
2 Amour et reconnaissance Sacrifice, surdon Générosité affective
3 Réussite et valorisation Image et compétition Performance économique
4 Intensité émotionnelle Instabilité, comparaison Dépenses émotionnelles
5 Autonomie et protection Distance, retrait Prudence et rétention
6 Sécurité€ et fiabilité Anxiété, méfiance Prévision et contrdle
7 Liberté et plaisir Dispersion Dépenses spontanées
8 Indépendance et pouvoir Controle, domination Gestion forte et directe
9 Harmonie et paix Evitement des conflits Passivité financiere

Type 1 - Le besoin de justesse

Le Type 1 cherche : I’équilibre - ’ordre - la cohérence.

Dans le couple, il peut :  surveiller les dépenses ;
vouloir une organisation claire ;
critiquer certaines habitudes financieres.

Risques : rigidité - tension autour du « bon usage » de 1’argent - difficulté avec I'imprévu.

Besoin profond : Se sentir dans une relation juste et fiable.

Type 2 - L’argent comme preuve d’amour
Le Type 2 peut utiliser I’argent pour : faire plaisir - aider - soutenir - offrir.
Dans le couple, il peut:  donner beaucoup ;

oublier ses limites ;

éviter de demander.

Risques : déséquilibre - ressentiment caché - dépendance affective.

Besoin profond : Se sentir aimé et important.

Type 3 - L’argent et la réussite du couple

Le Type 3 peut associer : réussite matérielle - image du couple - performance sociale.



Dans le couple, il peut:  chercher un certain niveau de vie ;
valoriser la réussite visible ;
investir dans I’image sociale.

Risques : pression de performance - comparaison - confusion entre réussite et bonheur.

Besoin profond : Etre admiré et reconnu.

Type 4 - Lintensité émotionnelle et le manque

Le Type 4 vit souvent I’argent de maniere émotionnelle.

Dans le couple, il peut :  alterner dépenses impulsives et retrait ;
associer argent et valeur affective ;
ressentir des frustrations profondes.

Risques : dramatisation - instabilité - sentiment de ne jamais recevoir assez émotionnellement.

Besoin profond : Etre profondément compris et unique.

Type 5 — Lautonomie et la protection
Le Type 5 protege : son espace - ses ressources - son autonomie.
Dans le couple, il peut :  séparer les finances ;

limiter les dépenses ;

craindre la dépendance.

Risques : froideur - distance - difficulté au partage.

Besoin profond : Préserver son énergie et sa liberté intérieure.

Type 6 — La sécurité avant tout

Le Type 6 cherche : stabilité - garanties - fiabilité.

Dans le couple, il peut : anticiper les problemes - vouloir sécuriser 1’avenir - vérifier les dépenses.
Risques : anxiété - méfiance - tensions liées au risque financier.

Besoin profond : Pouvoir compter sur 1’autre et sur I’avenir.



Type 7 - La liberté et les possibilités
Le Type 7 associe souvent ’argent : au plaisir - aux projets - a la liberté.
Dans le couple, il peut :  multiplier les envies ;

éviter les contraintes ;

dépenser spontanément.

Risques : dispersion ; instabilité - difficulté avec les limites budgétaires.

Besoin profond : Garder de I’espace et des possibilités ouvertes.

Type 8 - Le pouvoir et I'indépendance
Le Type 8 veut éviter : la dépendance - la vulnérabilité - la perte de contrdle.
Dans le couple, il peut :  prendre les décisions financieres ;

controler les ressources ;

protéger fortement le foyer.

Risques : domination - rapport de force - difficulté a partager le pouvoir.

Besoin profond : Rester fort et autonome.

Type 9 - L’évitement des tensions
Le Type 9 cherche avant tout : la paix - ’harmonie - 1’absence de conflit.

Dans le couple, il peut : éviter les discussions financieres - laisser I’autre décider - repousser les
démarches importantes.

Risques : flou - passivité - frustrations silencieuses.

Besoin profond : Préserver le lien et éviter les conflits.

Quelques dynamiques de couple fréquentes

Type 1 + Type 7 : contrdle vs spontanéité - sécurité vs liberté.

Type 2 + Type 5 : besoin de proximité vs besoin d’espace - don affectif vs retrait.
Type 3 + Type 4 : réussite visible vs authenticité émotionnelle.

Type 6 + Type 8 : besoin de sécurité vs besoin de controle.

Type 9 + Type 8 : effacement vs intensité dominante.
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Les conflits financiers cachent souvent ...
... des besoins émotionnels : sécurité - reconnaissance - liberté - confiance - autonomie - amour.

Exemples : « Tu dépenses trop » peut signifier : « Je ne me sens pas en sécurité. »
« Tu contrdles tout » peut signifier : « Je me sens étouffé. »
« Tu ne participes pas » peut signifier : « Je me sens seul dans la responsabilité. »

Les héritages familiaux dans le couple

Chaque partenaire arrive avec son histoire - ses croyances - ses peurs - ses loyautés familiales.

Exemples : famille ou I’argent était tabou ;
conflits parentaux autour des finances ;
peur de manquer ;
valorisation de la réussite ;
culpabilité liée a 1’abondance.

Ces héritages influencent fortement :
les dépenses - le rapport au travail - I’épargne - la générosité - et le pouvoir dans le couple.

Vers une relation plus consciente a I’argent dans le couple

Une relation mature implique :
dialogue - transparence - écoute des peurs - clarification des besoins - respect des différences.

L’ objectif n’est pas d’avoir le méme rapport a 1I’argent mais de comprendre : ce que chacun cherche a
protéger et ce que 1’argent représente symboliquement.

Questions d’exploration pour le couple

Que représente 1’argent pour chacun ?
Quelles peurs apparaissent autour des finances ?
Qui controle ? Qui évite ?
Comment chacun a-t-il vécu I’argent dans son enfance ?
Quels besoins émotionnels se cachent derriere les conflits financiers ?
Ou se situent les enjeux de liberté, sécurité ou reconnaissance ?

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, 1’argent dans le couple agit souvent comme un révélateur : des blessures - des
besoins - des peurs - des rapports de pouvoir - et des stratégies de protection.
Chaque type tente a sa maniere de préserver : la sécurité - ’amour - I’autonomie - la valeur personnelle
- ou la paix relationnelle.
Lorsque ces mécanismes deviennent conscients, I’argent cesse progressivement d’étre uniquement :

un terrain de conflit - de controle - ou de peur.
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Il peut alors devenir : un espace de dialogue - de coopération - et de construction commune plus libre
et plus mature.

42



Annexe 7
Argent et spiritualité

Le rapport entre argent et spiritualité est souvent chargé de paradoxes.
Dans de nombreuses traditions, I’argent a pu étre associé au pouvoir, a la corruption, au matérialisme
ou a I’éloignement du sacré.
A Iinverse, certaines approches contemporaines valorisent I’abondance comme signe d’alignement ou
d’épanouissement.
Entre rejet de I’argent et quéte de prospérité, I’ennéagramme permet d’explorer une question plus
profonde : quelle relation intérieure entretenons-nous avec la matiere, la valeur, le désir et la sécurité ?
Car derriere 1’argent se cachent souvent :
des croyances spirituelles ;
des loyautés familiales ;
des peurs inconscientes ;
des conflits entre matiere et ame.

Les grandes tensions entre argent et spiritualité

- La peur d’étre « matérialiste » - Certaines personnes pensent inconsciemment :
« L’argent éloigne de I’essentiel »
« Les personnes spirituelles doivent étre modestes »
« Vouloir gagner de 1’argent est égoiste »
Cela peut conduire a : sous-facturer - se sacrifier - culpabiliser en réussissant - refuser 1’abondance.

- Le rejet de la dépendance - Pour d’autres, I’argent devient :
une protection ;
une autonomie ;
un moyen de ne dépendre de personne.

La spiritualité peut alors étre utilisée pour :
éviter la vulnérabilité ;
masquer le besoin de controle ;
ou se couper du monde concret.

- Le conflit entre incarnation et transcendance - Certaines structures psychologiques valorisent :
I’idéal - le subtil - I’émotionnel - I’intellectuel ;
au détriment :

du corps - de la matiere - du concret - des limites financieres.

L’argent oblige pourtant a s’incarner, poser des limites, reconnaitre la valeur des échanges.
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Argent et spiritualité selon les 9 types

Type Tension spirituelle fréquente Risque avec ’argent Evolution possible
1 Pureté morale Culpabilité a recevoir Accueillir le plaisir et I’abondance
2 Sacrifice et dévouement Donner sans limites Recevoir avec simplicité
3 Réussite et image spirituelle Spiritualiser la performance Retrouver 1’authenticité
4 Idéalisation du manque Romantisation de la souffrance S’incarner concretement
5 Retrait du monde matériel Minimalisme défensif Participer pleinement a la vie
6 Recherche de sécurité spirituelle Dépendance aux systémes Développer la confiance intérieure
7 Spiritualité comme échappatoire Evitement des contraintes Accepter la profondeur et les limites
8 Controéle et puissance Domination ou surprotection Allier force et vulnérabilité
9 Dissociation de la matiere Négligence financiere S’engager dans le concret

Type 1 - Spiritualité et mérite
Le Type 1 peut associer spiritualité et exigence morale : €tre vertueux - faire le bien - rester « pur ».

Risques : culpabilité financiere - difficulté a profiter - croyance que 1’abondance doit étre méritée -
rigidité morale autour de I’argent.

Evolution - Le Type 1 évolue lorsqu’il découvre que la joie n’est pas une faute - recevoir n’est pas
immoral - la spiritualité peut inclure le plaisir et la matiere.

Type 2 - Spiritualité du sacrifice

Le Type 2 peut inconsciemment croire : qu’aimer, c¢’est se donner - qu’un étre spirituel doit servir - que
ses propres besoins passent apres ceux des autres.

Risques : sous-facturation - épuisement - confusion entre aide et amour - difficulté a recevoir.

Evolution - Apprendre : qu’aider ne nécessite pas le sacrifice - que recevoir fait partie de 1’échange -
que la valeur personnelle n’a pas besoin d’étre prouvée.
Type 3 - Spiritualité et image

Le Type 3 peut transformer la spiritualité en réussite personnelle - image inspirante - performance de
développement personnel.

Risques : spiritualité de facade - quéte d’image spirituelle - confusion entre authenticité et efficacité.
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Evolution - Le Type 3 grandit lorsqu’il peut : ralentir - étre sans performer - vivre une spiritualité plus
intime et moins visible.

Type 4 - Spiritualité et manque
Le Type 4 peut idéaliser : la souffrance - le manque - la marginalité - le détachement matériel.

Risques : rejet inconscient de I’abondance - croyance que profondeur = souffrance - instabilité
matérielle romantisée.

Evolution - Le Type 4 évolue en découvrant que : I’incarnation peut étre belle - la stabilité n’enléve
pas la profondeur - I’abondance n’efface pas I’authenticité.

Type 5 - Spiritualité et retrait

Le Type 5 peut privilégier : le mental - I’observation - I’intériorité - le détachement.

Risques : retrait du monde concret - minimisation des besoins matériels - peur de dépendre
économiquement.

Evolution - Le Type 5 se transforme lorsqu’il accepte : d’habiter pleinement la vie - de participer -
d’échanger - de faire circuler I’énergie et les ressources.

Type 6 - Spiritualité et sécurité

Le Type 6 peut rechercher : des systemes - des croyances sécurisantes - des autorités spirituelles
fiables.

Risques : dépendance idéologique - peur de se tromper - rigidité doctrinale - anxiété financiere
persistante.

Evolution - Développer : une confiance intérieure - une spiritualité plus personnelle - une sécurité
moins dépendante de I’extérieur.

Type 7 - Spiritualité et évitement

Le Type 7 peut utiliser la spiritualité pour : rester dans le positif - éviter la douleur - fuir les limites et le
vide intérieur.

Risques : spiritualité « aérienne » - dispersion - difficulté avec les réalités matérielles - fuite des
contraintes financieres.

Evolution - Le Type 7 progresse lorsqu’il découvre que : la profondeur ne détruit pas la joie - les
limites peuvent stabiliser - la présence vaut plus que 1I’accumulation d’expériences.
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Type 8 - Spiritualité et puissance

Le Type 8 peut avoir une relation complexe avec la spiritualité : méfiance envers les systemes - refus
de la faiblesse - besoin d’autonomie.

Risques : contrdle - domination - difficulté a lacher prise - pouvoir financier utilisé comme protection.

Evolution - Le Type 8 évolue lorsqu’il peut : relier force et sensibilité - protéger sans controler -
accueillir la vulnérabilité.

Type 9 - Spiritualité et effacement
Le Type 9 peut rechercher : la paix - ’unité - la fusion - I’harmonie intérieure.
Risques : oubli du concret - négligence matérielle - difficulté a prendre sa place économique.

Evolution - Le Type 9 grandit lorsqu’il : s’incarne davantage - agit concrétement - reconnait la valeur
de sa présence dans le monde matériel.

Argent, spiritualité et croyances inconscientes

Quelques croyances fréquentes
« Les personnes spirituelles doivent étre pauvres »
« Réussir financierement est suspect »
« ’argent corrompt »
« Je dois choisir entre ame et matiere »
« Donner est plus noble que recevoir »
« Si je gagne beaucoup, je trahis mes valeurs »

Ces croyances peuvent créer du sabotage financier, de la culpabilité, des contradictions intérieures, de
la difficulté a vivre de son activité.

Vers une spiritualité incarnée

Une approche mature de la spiritualité ne consiste ni a idolatrer 1’argent, ni a le rejeter.
Elle consiste plutot a :
remettre 1’argent a sa juste place ;
reconnaitre sa puissance symbolique ;
développer une relation consciente a la matiere.
[’argent devient alors : un moyen - une énergie d’échange - un soutien a la vie - plutét qu’une source
d’identité ou de culpabilité.
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Questions d’exploration personnelle

Qu’ai-je appris sur I’argent dans mon milieu spirituel ou familial ?
Ai-je peur de réussir financierement ?
Est-ce que je culpabilise lorsque je recois ?
Est-ce que je confonds simplicité et privation ?
Est-ce que je donne pour aimer ou étre aimé ?
Puis-je étre spirituel tout en étant incarné matériellement ?

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, le rapport entre argent et spiritualité révele souvent un dialogue intérieur entre :

sécurité et confiance ;
contrdle et lacher-prise ;
matiere et transcendance ;
identité et liberté.
Chaque type possede ses illusions, ses peurs et ses paradoxes. Mais tous peuvent évoluer vers une
relation plus consciente ou :
I’argent n’est ni rejeté ni idolatré ;
la spiritualité ne fuit plus la réalité ;
et la matiere devient un espace d’incarnation plutdt qu’un obstacle au sens.
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Annexe 8
Le rapport au prix chez les accompagnants et thérapeutes

Entre valeur, légitimité, aide et reconnaissance

Pour de nombreux accompagnants, thérapeutes, coachs, formateurs ou praticiens, fixer un prix ne
releve pas seulement d’une question économique.
Le tarif touche souvent a :
la valeur personnelle ;
la légitimité ;
la peur du rejet ;
la reconnaissance ;
le rapport a I’aide ;
la spiritualité ;
et parfois a des croyances familiales ou culturelles
profondes.

Beaucoup de professionnels de I’accompagnement peuvent ressentir :
un malaise a demander de I’argent ;
une culpabilité a étre bien rémunérés ;
une difficulté a poser un cadre clair ;
ou au contraire une survalorisation défensive de leurs prestations.

Dans I’Ennéagramme, chaque type colore différemment la relation :
au prix - a la valeur - a la vente - au mérite - et a I’échange.

Pourquoi la question du prix est si sensible ?

Le prix active souvent plusieurs dimensions psychologiques :

Dimension Question inconsciente
Valeur personnelle « Est-ce que je mérite d’€tre payé ? »
Reconnaissance « Vais-je étre appréci€ si je facture ? »
Rejet « Et si le client refuse ? »

Pouvoir « Qui décide de la valeur ? »
Spiritualité « Peut-on aider et gagner de I’argent ? »
Légitimité « Suis-je suffisamment compétent ? »

Sécurité « Vais-je réussir a vivre de mon activité ? »
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Le rapport au prix selon les 9 types

Type Difficulté fréquente Risque principal Evolution possible
1 Vouloir un prix « juste » parfait Rigidité ou culpabilité Accepter la subjectivité de la valeur
2 Difficulté & demander Sous-facturation Recevoir sans culpabilité
3 Valorisation par le prix Image et performance Retrouver I’authenticité
4 Prix émotionnel et fluctuant Instabilité Structurer sa valeur
5 Retrait commercial Distance et rareté excessive Entrer dans 1’échange
6 Doute sur la légitimité Hésitation permanente Développer la confiance
7 Difficulté avec les limites Dispersion tarifaire Clarifier le cadre
8 Affirmation forte du prix Rapport de force Allier puissance et écoute
9 Evitement du conflit financier Flou et effacement Assumer sa place

Type 1 - Le prix juste
Le Type 1 cherche souvent : I’équité - la cohérence - la justesse morale.

Difficultés fréquentes : peur de demander « trop » - besoin de justifier son tarif - comparaison avec ce
qui serait « raisonnable ».

Risques : rigidité - culpabilité financiere - difficulté a valoriser pleinement son expertise.
Evolution - Comprendre que : la valeur n’est pas uniquement rationnelle - le prix inclut aussi
I’expérience, la présence et la transformation apportée.

Type 2 - La difficulté a recevoir

Le Type 2 aide naturellement. Il peut inconsciemment croire : qu’aider devrait €tre gratuit - que
demander est égoiste - qu’il doit d’abord étre aimé.

Difficultés fréquentes : sous-facturation - dépassement du temps prévu - cadeaux excessifs - difficulté a
poser des limites.

Risques : épuisement - ressentiment caché - dépendance a la reconnaissance.

Evolution - Découvrir que : recevoir fait partie de 1’échange - un cadre clair protege la relation - le prix
n’annule pas la générosité.

Type 3 - La valeur par la réussite
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Le Type 3 peut associer : prix élevé - réussite - reconnaissance - crédibilité.

Difficultés fréquentes : besoin de réussite visible - comparaison avec les concurrents - stratégie
d’image.

Risques : suradaptation marketing - identité professionnelle construite sur la performance -
éloignement de 1’authenticité.

Evolution - Revenir 2 : 1a qualité réelle de la présence - la profondeur de 1’accompagnement - une
valeur moins dépendante de I’image.

Type 4 - Le prix émotionnel

Le Type 4 peut vivre la question du prix de maniere tres émotionnelle.

Difficultés fréquentes : variation selon 1’état intérieur - difficulté a stabiliser une offre - peur d’étre
« trop commercial ».

Risques : sous-évaluation chronique - relation dramatique a 1’argent - alternance entre idéalisation et
découragement.

Evolution - Développer : structure - continuité - ancrage concret - stabilité professionnelle.

Type 5 - Le retrait de I’échange

Le Type 5 peut avoir beaucoup de compétences mais : peu de golit pour la vente - difficulté a se rendre

visible - tendance au retrait.
Difficultés fréquentes : peur d’€tre envahi - difficulté a parler d’argent - minimisation de sa valeur.
Risques : isolement - activité confidentielle - rareté excessive.

Evolution : Comprendre que - vendre n’est pas se trahir - la transmission implique aussi un échange
concret - la visibilité peut étre sobre et authentique.

Type 6 — Le doute de légitimité

Le Type 6 peut : beaucoup se former - chercher des garanties - douter de sa compétence malgré son
sérieux.

Difficultés fréquentes : hésitation sur les tarifs - besoin de validation extérieure - peur de ne pas étre
« assez ».

Risques : stagnation - comparaison permanente - difficulté a assumer sa valeur.
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Evolution - Développer : confiance - autonomie intérieure - capacité a décider sans validation
constante.

Type 7 - La difficulté avec les limites
Le Type 7 aime : la liberté - les possibilités - la spontanéité.

Difficultés fréquentes : offres multiples - manque de cadre - difficulté a faire payer certaines
prestations.

Risques : dispersion - fatigue - instabilité financiere.

Evolution - Découvrir que : les limites soutiennent la créativité - un cadre clair permet plus de liberté
réelle.

Type 8 — L’affirmation du prix

Le Type 8 assume souvent plus facilement : la valeur - le pouvoir - la négociation.

Difficultés fréquentes : relation directe voire dure a I’argent - peu de tolérance a la remise en question
du prix.

Risques : rapport de force - domination - manque de nuance relationnelle.

Evolution - Intégrer : écoute - vulnérabilité - sensibilité a la réalité du client.

Type 9 - L'effacement tarifaire
Le Type 9 peut : éviter les conflits - minimiser ses besoins - repousser les décisions financieres.

Difficultés fréquentes : flou sur les tarifs - difficulté a relancer les paiements - adaptation excessive aux
clients.

Risques : oubli de soi - fatigue silencieuse - dépendance économique.

Evolution - Apprendre : a prendre sa place - a poser un cadre - a reconnaitre sa contribution.

Les croyances fréquentes chez les accompagnants

Quelques croyances tres répandues
« Aider devrait étre gratuit »
« Si je facture, je suis moins spirituel »
« Les gens ne paieront pas ce prix »
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« Je ne suis pas assez compétent »
« Je dois d’abord tout maitriser »
« Demander de 1’argent est inconfortable »
« Etre visible est prétentieux »
Ces croyances influencent : les tarifs - la communication - la posture professionnelle - la capacité a
vivre de son activité.

Le prix comme cadre thérapeutique

Le tarif n’est pas seulement une transaction économique. Il joue aussi un role psychologique :
il clarifie ’engagement ;
il structure la relation ;
il soutient la responsabilité du client ;
il protege le praticien ;
il crée une limite saine.

Un prix flou entraine souvent : confusion - dette implicite - déséquilibre relationnel - fatigue
émotionnelle.

Vers une relation plus mature au prix

Une posture plus équilibrée consiste a :
reconnaitre la valeur de son travail ;
sortir de la culpabilité ;
accepter 1’échange ;
différencier aide et sauvetage ;
relier compétence, présence et cadre.

Le prix devient alors : ni une honte - ni une preuve de supériorité - mais une maniere consciente
d’honorer 1’échange.

Questions d’exploration personnelle

Qu’est-ce que je ressens quand je parle de mon tarif ?
Ai-je peur d’étre rejeté si je demande un prix juste ?
Est-ce que je confonds générosité et sacrifice ?
Est-ce que mon tarif reflete ma peur ou ma valeur ?
Quelles croyances familiales ai-je recues sur 1’argent et ’aide ?
Suis-je capable de recevoir pleinement ?

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, le rapport au prix révele souvent :
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la relation a soi ;
la 1égitimité ;
la peur du rejet ;
le besoin de reconnaissance ;
et le rapport a la matiere.

Chaque type possede ses fragilités :
certains ont peur de demander ;
d’autres de ne pas réussir ;
d’autres encore de perdre leur liberté ou leur authenticité.

Mais lorsque le cadre devient plus conscient, le prix cesse d’€tre :
une menace ;
une justification identitaire ;
ou une culpabilité.

Il devient simplement :
une limite saine ;
une reconnaissance mutuelle ;

et une maniere d’incarner concretement la valeur de I’échange.
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Annexe 9

Les talents financiers de chaque type

Les ressources naturelles, qualités économiques et intelligences financiéres des 9 types

Lorsqu’on parle d’argent dans I’ennéagramme, on insiste souvent sur :
les peurs - les blocages - les croyances limitantes - ou les mécanismes de défense.

Pourtant, chaque type possede aussi des talents financiers spécifiques.
Ces qualités peuvent s’exprimer dans : la gestion - la création - I’organisation - la négociation - la
vision - I’innovation - la relation - ou la capacité a faire circuler les ressources.

Aucun type n’est naturellement« bon » ou « mauvais » avec 1’argent.

Chaque structure possede : des forces - des angles morts - et une maniere particuliere de créer de la

valeur.

Lorsqu’un type évolue et sort de ses automatismes défensifs, ses qualités deviennent de véritables
compétences financicres et relationnelles.

Tableau des talents financiers des 9 types

Type
1-Le
perfectionniste

2 — L’aidant
3 — Le battant
4 — Le créatif
5 — L’observateur
6 — Le loyal
7 — L’épicurien
8 — Le protecteur

9 — Le médiateur

Talent principal

Rigueur et intégrité

Sens relationnel

Efficacité et stratégie
Créativité et authenticité
Analyse et expertise
Anticipation et prudence
Vision et opportunités

Leadership et décision

Harmonisation et
coopération

Type 1 - Le talent de la rigueur

Le Type 1 possede souvent : un grand sens des responsabilités - de la discipline - de la précision - de la

cohérence.

Talents financiers : excellente gestion - organisation solide - fiabilité - respect des engagements - vision

éthique des ressources.

Force financiére naturelle

Gestion fiable et structurée

Création de liens et
fidélisation

Développement et réussite
Valeur singuliere et inspiration
Vision stratégique et maitrise
Sécurisation et stabilité
Innovation et expansion

Puissance d’action

Stabilité relationnelle



Forces professionnelles - Le Type 1 peut exceller dans : I’administration - la gestion - la qualité - les

systemes structurés - les métiers demandant rigueur et constance.

Risque a équilibrer - Ne pas tomber dans : la rigidité - I’hypercontrole - I’'incapacité a profiter.

Type 2 - Le talent relationnel

Le Type 2 comprend naturellement : - les besoins des autres - les dynamiques relationnelles -
I’importance du lien humain.

Talents financiers : fidélisation des clients - sens du service - générosité relationnelle - capacité a créer

la confiance.

Forces professionnelles - Le Type 2 excelle souvent dans : I’accompagnement - la relation client - le

soin - la coopération - les activités humaines.

Risque a équilibrer - Eviter : le sacrifice - la sous-facturation - la dépendance a la reconnaissance.

Type 3 - Le talent de la réussite
Le Type 3 possede : I’efficacité - I’adaptabilité - le sens stratégique - I’orientation résultats.

Talents financiers : développement d’activité - marketing - leadership - réussite entrepreneuriale -
capacité a concrétiser rapidement.

Forces professionnelles - Le Type 3 peut exceller dans : I’entrepreneuriat - la direction - la
communication - le managemen - la performance commerciale.

Risque a équilibrer - Ne pas réduire sa valeur a : la réussite - I’image - ou la productivité.

Type 4 - Le talent créatif
Le Type 4 apporte : la profondeur - la sensibilité - ’originalité - la vision artistique.

Talents financiers : création de valeur singuliere - innovation esthétique - authenticité - capacité a
toucher émotionnellement.

Forces professionnelles - Le Type 4 peut exceller dans : 1’art - la création - 1’écriture - le design -
I’accompagnement sensible.

Risque 2 équilibrer - Eviter : I’instabilité - 1’idéalisation - la difficulté & structurer.
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Type 5 - Le talent d’expertise
Le Type 5 possede : la capacité d’analyse - la profondeur intellectuelle - I’autonomie - la concentration.
Talents financiers : stratégie - expertise technique - compréhension des systemes - vision a long terme.

Forces professionnelles - Le Type 5 peut exceller dans : la recherche - I’analyse - le conseil - les
technologies - les domaines spécialisés.

Risque a équilibrer - Eviter : I’isolement - la rétention - la peur de 1’exposition.

Type 6 - Le talent de sécurisation
Le Type 6 possede : la vigilance - I’anticipation - le sens des risques - la loyauté.
Talents financiers : prévoyance - stabilité - gestion des risques - sécurisation des projets.

Forces professionnelles - Le Type 6 peut exceller dans : la gestion - la conformité - I’organisation - la
protection - les fonctions de soutien et de coordination.

Risque 2 équilibrer - Eviter : I’anxiété - 1’hésitation - la surprotection.

Type 7 — Le talent d’expansion
Le Type 7 apporte : enthousiasme - vision - créativité - sens des opportunités.

Talents financiers : innovation - lancement de projets - développement rapide - capacité a ouvrir des
possibilités.

Forces professionnelles - Le Type 7 peut exceller dans : I’entrepreneuriat - la communication -
I’innovation - les activités créatives et dynamiques.

Risque a équilibrer - Eviter : la dispersion - les exces - le manque de suivi.

Type 8 - Le talent de puissance
Le Type 8 possede : énergie - courage - capacité décisionnelle - puissance d’action.

Talents financiers : leadership - négociation - protection des ressources - capacité a prendre des
décisions difficiles.

Forces professionnelles - Le Type 8 peut exceller dans : la direction - les négociations -
I’entrepreneuriat - les environnements exigeants.
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Risque a équilibrer - Eviter : le contrle excessif - la domination - les rapports de force permanents.

Type 9 - Le talent d’harmonisation
Le Type 9 apporte : stabilité - diplomatie - capacité a relier - écoute.
Talents financiers : coopération - médiation - continuité - apaisement des tensions.

Forces professionnelles - Le Type 9 peut exceller dans : la coordination - I’accompagnement - le travail
collectif - les environnements collaboratifs.

Risque a équilibrer - Eviter : 1’effacement - la procrastination - la difficulté & prendre sa place.

Les talents financiers des centres

Centre Qualité dominante Force financiere
Instinctif (8-9-1) Action et stabilité Construction et protection
Emotionnel (2-3-4) Relation et image Création de valeur humaine
Mental (5-6-7) Anticipation et vision Stratégie et innovation

Quand le talent devient mature

Un talent devient pleinement constructif lorsque le type :
sort de la peur ;
assouplit son mécanisme défensif ;
développe plus de conscience.

Par exemple : le contrdle du 1 devient intégrité ;
la générosité du 2 devient juste échange ;
I’ambition du 3 devient inspiration ;
la créativité du 4 devient ceuvre incarnée ;
la prudence du 6 devient discernement ;
la puissance du 8 devient protection constructive.

Argent et contribution

Chaque type contribue différemment a la circulation de la valeur : certains structurent - d’autres relient
- d’autres innovent - protegent - inspirent - stabilisent - développent - ou harmonisent.

L’argent devient alors moins : une preuve de valeur personnelle ou un outil de compensation,
et davantage : un moyen de soutenir une contribution réelle au monde.
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Questions d’exploration personnelle

Quels sont mes talents naturels dans la gestion ou la création de valeur ?
Qu’est-ce que les autres reconnaissent facilement chez moi ?
Ou suis-je efficace sans forcer ?
Mon rapport a I’argent soutient-il mes talents ou mes peurs ?
Quels talents sont sous-utilisés par manque de confiance ?

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, chaque type possede des talents financiers spécifiques qui émergent lorsqu’il
cesse progressivement de fonctionner uniquement a partir : de la peur - du manque - ou de la
compensation.

Les qualités naturelles de chaque structure peuvent alors devenir :
des ressources professionnelles ;
des capacités de création ;
des formes de leadership ;
et des contributions uniques.

L’argent n’est plus seulement : un enjeu de sécurité - de reconnaissance - ou de controle,

mais aussi : une maniere de faire circuler les talents - d’incarner sa contribution - et de participer plus
consciemment a la vie collective.
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Annexe 10
Argent et mission de vie

Quand la matiere rencontre le sens, la contribution et I’accomplissement intérieur

Pour beaucoup de personnes, I’argent et la mission de vie semblent opposés.
Comme s’il fallait choisir entre : réussir matériellement ou rester fidele a son ame.

Certaines croyances opposent : spiritualité et prospérité - profondeur et réussite - vocation et
rémunération.

Pourtant, dans une approche plus consciente, I’argent peut devenir : un soutien - un moyen de
circulation - une énergie d’échange - au service de ce qui a du sens.

Dans I’Ennéagramme, chaque type possede :
une quéte essentielle ;
une maniere particuliere de contribuer ;
une vision spécifique de la valeur et de la réussite.
La difficulté apparait lorsque la personnalité cherche surtout a se protéger au lieu d’exprimer sa
véritable contribution.
Mission de vie et personnalité

L’ennéagramme distingue souvent la personnalité adaptative et 1’étre plus profond.

La personnalité cherche principalement : sécurité - reconnaissance - controle - protection -
appartenance.

La mission de vie, elle, émerge davantage : de 1’alignement - du sens - de la contribution - de la
présence - et de ’authenticité.

L’argent peut alors devenir : soit un outil de compensation de 1’ego ;
soit un soutien a une ceuvre plus consciente.

Tableau : argent et mission de vie selon les types

Type Quéte profonde Piege lié a I’argent Mission de vie en évolution
1 Intégrité et amélioration Rigidité morale Transmettre discernement et justesse
2 Amour et lien Sacrifice Nourrir sans s’oublier
3 Valeur et accomplissement Image et performance Inspirer par I’authenticité
4 Sens et identité Fascination du manque Transformer la profondeur en création
5 Compréhension et autonomie Retrait Partager la connaissance
6 Sécurité et confiance Peur et doute Construire la confiance collective
7 Liberté et joie Dispersion Ouvrir des possibles inspirants
8 Puissance et protection Controdle Mettre la force au service du vivant
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9 Harmonie et unité Effacement Relier et pacifier

Quand l'argent sert I’ego
L’argent devient parfois : une preuve de valeur ;
une protection ;
un moyen de contrdle ;
une compensation émotionnelle ;
ou une maniere d’exister.
Exemples: le 3 peut chercher la réussite pour étre reconnu ;
le 6 pour se rassurer ;
le 8 pour rester puissant ;
le 2 pour étre aimé ;

le 4 pour nourrir une identité singuliere.

Dans ces cas, I’argent sert principalement la stratégie de survie du type.

Quand P’argent soutient la mission de vie
L’évolution consiste progressivement a utiliser les compétences, les ressources, la matiere, le pouvoir,
la réussite, non plus uniquement pour se protéger, mais pour :

contribuer - créer - transmettre - soutenir le vivant - ou servir une ceuvre plus vaste.

[’argent devient alors une énergie de circulation plutdt qu’un outil de compensation psychologique.

Type 1 — Mettre la matiere au service de la justesse
Mission profonde : améliorer - structurer - transmettre des valeurs - apporter cohérence et éthique.
Piege financier : rigidité morale - culpabilité - difficulté a recevoir pleinement.
Evolution - Le Type 1 découvre que :  la prospérité n’est pas incompatible avec 1’intégrité ;
il peut contribuer sans porter seul la perfection du monde.
Type 2 - Servir sans se sacrifier
Mission profonde : nourrir - soutenir - créer du lien humain.
Piege financier : donner sans limite - difficulté a recevoir - confusion entre amour et sacrifice.

Evolution - Le Type 2 apprend :  que recevoir fait partie du flux ;
qu’il peut étre rémunéré sans perdre sa générosité.
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Type 3 - Réussir avec authenticité
Mission profonde : inspirer - mobiliser - concrétiser - rendre possible.
Piege financier : identité basée sur la réussite - besoin d’image - course a la performance.
Evolution - Le Type 3 découvre : une réussite plus alignée ;
ou I’étre devient plus important que 1I’apparence.
Type 4 - Transformer la profondeur en création
Mission profonde : apporter sens - beauté - authenticité - profondeur humaine.
Piege financier : fascination du manque - instabilité - rejet du monde matériel.
Evolution - Le Type 4 apprend : & incarner concrétement sa créativité ;
a stabiliser sa contribution dans le réel.
Type 5 - Partager la connaissance
Mission profonde : comprendre - transmettre - explorer - éclairer.
Piege financier : retrait - peur de manquer - difficulté a entrer dans 1’échange.
Evolution - Le Type 5 découvre : que le savoir prend vie lorsqu’il circule ;
que partager ne vide pas ses ressources.
Type 6 — Construire la confiance
Mission profonde : sécuriser - relier - protéger - créer de la fiabilité.
Piege financier : peur - doute - dépendance aux garanties.
Evolution - Le Type 6 développe : confiance intérieure ;
discernement ;
capacité a avancer malgré 1’incertitude.
Type 7 — Ouvrir des possibles
Mission profonde : inspirer - ouvrir - relier a la joie et a la créativité.

Piege financier : dispersion - évitement - consommation compensatoire.
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Evolution - Le Type 7 découvre : la profondeur ;

I’engagement ;

la joie durable plutot que la stimulation permanente.
Type 8 — Protéger et construire
Mission profonde : protéger - agir - transformer - défendre la vie.

Piege financier : contrdle - domination - pouvoir défensif.

Evolution - Le Type 8 apprend : 4 mettre sa puissance au service du collectif ;
a intégrer vulnérabilité et confiance.

Type 9 - Relier et pacifier
Mission profonde : harmoniser - apaiser - unifier - créer du lien.
Piege financier : effacement - procrastination - oubli de sa valeur.

Evolution - Le Type 9 découvre : que sa présence a un impact réel ;
qu’il peut prendre pleinement sa place dans le monde.

Argent, vocation et spiritualité

Beaucoup de personnes portant une quéte intérieure vivent des conflits tels que :
« Puis-je étre spirituel et prospere ? »
« Ai-je le droit de réussir ? »
« L’argent va-t-il me corrompre ? »

Ces oppositions viennent souvent :
de croyances : familiales - culturelles - religieuses
ou de blessures liées au pouvoir et a la valeur.

Pourtant : ~ ’argent n’est ni spirituel ni non spirituel ;
tout dépend de la conscience avec laquelle il est utilisé.

Les signes d’un alignement plus profond

L’argent devient plus fluide lorsque :
I’activité est alignée avec les valeurs profondes ;
la contribution est réelle ;
le travail nourrit autant qu’il €puise moins ;
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la personne cesse de fonctionner uniquement depuis la peur.

Cela ne signifie pas : absence de difficultés - richesse automatique - ou réussite spectaculaire.
Mais souvent : davantage de cohérence - de vitalité - de sens - et de stabilité intérieure.

Questions d’exploration personnelle

Mon rapport a 1’argent nourrit-il ma mission ou mes peurs ?
Que suis-je réellement venu apporter ?
Ou est-ce que je compense plutdt que je contribue ?
Quels talents demandent a €tre incarnés plus concretement ?
Ai-je peur de réussir ? De recevoir ? D’€tre visible ?
Que changerait une relation plus consciente entre matiere et sens ?

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, la relation entre argent et mission de vie révele souvent le passage :
d’une logique de survie a une logique de contribution.

Chaque type possede : des talents - une quéte essentielle - une maniere unique de servir le vivant.

Lorsque 1’argent cesse progressivement d’étre :

uniquement un outil de protection - de reconnaissance - ou de compensation,
il peut devenir :

un soutien a I’accomplissement ;

une énergie de création ;

et une maniere d’incarner concretement sa contribution au monde.
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Annexe 11
Exercices pratiques

Pour explorer ses croyances, ses émotions et transformer sa relation a la valeur

Ces exercices peuvent étre utilisés : en développement personnel - en coaching - en thérapie - en stage

- en groupe - ou dans une démarche d’exploration individuelle.

L’objectif n’est pas seulement de mieux gérer I’argent mais de comprendre ce qu’il représente
psychologiquement et émotionnellement.

Cartographie de son rapport a I’argent

Exercice - Ecrire spontanément les mots qui viennent quand vous entendez :

argent - richesse - abondance - dette - réussite - prix - recevoir - vendre - sécurité - plaisir.

Puis observer : Quels mots sont positifs ?
Lesquels créent une tension ?
Y a-t-il de la culpabilité, de la peur ou du désir ?

Objectif : Repérer les associations inconscientes.

Les phrases héritées de I’enfance

Exercice - Compléter les phrases :

« Dans ma famille, I’argent c’était... »
« Les riches sont... »

« Les pauvres sont... »
« Pour mériter, 1l faut... »

« Recevoir de I’argent signifie... »
« Dépenser est... »

« Réussir financierement veut dire... »

Objectif : Identifier les croyances familiales et culturelles.

Observer son mécanisme automatique

Exercice - Pendant une semaine, observer :

les dépenses impulsives - les peurs - les tensions - les évitements - les compulsions - les justifications.

Questions :  Quand suis-je stressé financierement ?
Quand ai-je besoin de contrdler ?
Quand ai-je peur de manquer ?
Quand est-ce que je donne trop ?
Quand est-ce que j’évite ?

Objectif : Repérer le mécanisme dominant du type.
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Le journal émotionnel de I'argent

Exercice - A chaque mouvement financier important, noter :

I’émotion ressentie - les pensées automatiques - les sensations corporelles.

Exemple :
Situation Emotion Pensée automatique
Payer une facture Tension « Je vais manquer »
Recevoir un paiement Géne « Est-ce que je mérite ? »

Acheter quelque chose = Excitation  « Cela va me faire du bien »

Objectif : Relier argent et monde émotionnel.

L’exercice du prix juste

Tres utile pour : thérapeutes - coachs - accompagnants - créateurs - indépendants.
Exercice - Répondre honnétement :
Quel prix me semble confortable ?
Quel prix me fait peur ?
Quel prix me fait culpabiliser ?
Quel prix me fait me sentir légitime ?

Quel prix me semble « trop » ? Pourquoi ?

Objectif - Identifier : les peurs de rejet - la culpabilité - les croyances sur la valeur.

Explorer son scénario de manque

Exercice - Fermer les yeux quelques minutes et compléter intérieurement :
« S1 je manquais d’argent, alors... »

Puis laisser venir : images - émotions - souvenirs - peurs - scénarios catastrophes.
Objectif - Identifier le noyau émotionnel du manque :

rejet - insécurité - honte - dépendance - perte de liberté.
Les besoins cachés derriere I’argent
Exercice - Identifier ce que I’argent représente réellement pour vous.

Tableau d’exploration :
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sécurité
liberté
reconnaissance
pouvoir
amour
protection
plaisir
indépendance
réussite
contrdle

Objectif : Découvrir le besoin psychologique dominant.

Exercice par type d’ennéagramme

Type 1 - Faire volontairement une petite dépense plaisir sans justification.
Observer : la culpabilité - le besoin de rationaliser - la tension intérieure.

Type 2 - Demander quelque chose clairement sans donner en retour.
Observer : la géne - la peur du rejet - le besoin de compenser.

Type 3 - Passer une journée sans chercher a produire ou réussir.
Observer : 1’agitation - le vide - la peur de perdre sa valeur.

Type 4 - Pratiquer la gratitude pour ce qui est déja présent.
Observer : la comparaison - le manque - la nostalgie.

Type 5 - Partager une ressource : du temps - de 1’argent - de la connaissance - de 1’aide concrete.

Observer : la peur d’€tre vidé - la rétention - le retrait.

Type 6 - Faire une petite action sans tout anticiper.
Observer : I’anxiété - le besoin de garanties - les scénarios mentaux.

Type 7 - Reporter un achat ou une envie immédiate.
Observer : la frustration - 1’agitation - la fuite vers autre chose.

Type 8 - Demander de 1’aide ou montrer une vulnérabilité financiere.
Observer : la résistance - le controle - la peur de dépendre.

Type 9 - Faire une démarche financiere repoussée depuis longtemps.
Observer : I’inertie - I’évitement - la minimisation.

Le cercle de circulation
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Exercice - Dessiner un cercle avec : recevoir - garder - dépenser - partager - investir.
Puis évaluer : ou I’énergie circule facilement - ou elle bloque.

Objectif : Comprendre son style relationnel a I’argent.

Argent et corps

L’argent active souvent le systeme nerveux.

Exercice - Parler a voix haute : de son tarif - de ses revenus - d’un projet financier.

Puis observer dans le corps : tension - respiration - contraction - agitation - chaleur - fermeture.

Objectif : Identifier les réactions corporelles inconscientes.

Le dialogue avec I’argent

Exercice d’écriture - Ecrire : « Cher argent... »

Puis laisser venir librement : la colere - la peur - le désir - la frustration - la culpabilité.
Ensuite écrire : « Réponse de I’argent... »

Objectif : Faire émerger la relation symbolique a I’argent.

Transformer une croyance limitante

Identifier la croyance : Exemple : « Je dois travailler dur pour mériter. »
Vérifier : Est-ce toujours vrai ? D’ou vient cette idée ?

Introduire une croyance plus ouverte :
Exemple : « Je peux créer de la valeur sans m’épuiser. »

Expérimenter concrétement : augmenter légerement un tarif ;
recevoir ;
déléguer ;
demander de ’aide ;
ralentir ;
Investir.

Exercice de couple
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Questions a se poser mutuellement :
Que représentait 1’argent dans ta famille ?
Quelles sont tes plus grandes peurs financieres ?
Que signifie pour toi : réussir - économiser - dépenser - partager ?
As-tu peur du manque, du controle ou de la dépendance ?

Objectif : Comprendre les dynamiques inconscientes du couple.

La vision mature de ’abondance

Exercice - Compléter :
« Pour moi, I’abondance aujourd’hui, c’est... »
« Ce que je veux vraiment nourrir dans ma vie est... »
« Ce que j’aimerais apprendre a recevoir est... »

Objectif : Passer d’une logique de survie a une logique de conscience et de contribution.

Conseils pour Yanimation en groupe

Ces exercices peuvent étre accompagnés :
de temps de silence ;
d’écriture introspective ;
de partages en bindmes ;
de mises en situation ;
decjeux de role ;
de visualisations ;
de travail corporel.

Il est important :
de respecter le rythme de chacun ;
d’éviter le jugement ;
de rappeler que les comportements financiers touchent souvent des blessures profondes.

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, le travail sur I’argent devient souvent un chemin de conscience particulierement
puissant.
Derriere les questions financieres apparaissent :

les peurs - les croyances - les blessures - les mécanismes de défense ;
mais aussi : les talents - les aspirations - et la mission de vie.
Ces exercices permettent progressivement : - plus de lucidité - plus de liberté intérieure - et une
relation plus apaisée a la valeur, a la matiere et a I’échange.
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Annexe 12
Approche systémique et transgénérationnelle

Loyautés invisibles, héritages familiaux et mémoire émotionnelle du manque ou de I’abondance

Le rapport a I’argent ne se construit pas uniquement a partir : de la personnalité, des compétences, ou
des circonstances économiques.

Il est aussi influencé par : I’histoire familiale ;
les loyautés invisibles ;
les traumatismes transmis ;
les croyances collectives ;
les secrets ;
les injustices vécues par les générations précédentes.

Dans une approche systémique et transgénérationnelle, I’argent devient souvent un révélateur :
des places dans la famille ;
des peurs héritées ;
des compensations inconscientes ;
et des fidélités profondes au systeme familial.

L’Ennéagramme apporte ici une lecture complémentaire :

le type montre la stratégie individuelle ;

tandis que le systeme familial éclaire le contexte émotionnel et symbolique dans lequel cette
stratégie s’est construite.

L’argent comme mémoire familiale
Dans beaucoup de familles, 1’argent est chargé émotionnellement.

Il peut étre associé a :
la survie - le sacrifice - le pouvoir - la honte - la dette - la réussite - la domination - ou la culpabilité.

Certaines phrases traversent les générations :
« Il faut travailler dur »
« Les riches sont dangereux »
« Il faut économiser »
« On peut tout perdre »
« Il faut rester modeste »
« Réussir attire les problemes »
« L’argent sépare les familles »

Ces messages deviennent parfois des programmes inconscients.
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Les grandes transmissions transgénérationnelles autour de I’argent

Héritage possible Effets fréquents
Pauvreté familiale Peur chronique du manque
Faillite ou ruine Hypercontrdle ou anxiété
Héritages conflictuels Culpabilité ou rivalité
Guerre / migration Besoin de sécurité extréme
Travail sacrificiel Difficulté a recevoir facilement
Secret familial Rapport flou ou tabou a I’argent
Réussite écrasante d’un ancétre Peur de ne pas étre a la hauteur
Déclassement social Honte ou besoin de revanche

Les loyautés invisibles

En systémie, une loyauté invisible est une fidélité inconsciente au systeme familial.
Une personne peut inconsciemment :
rester dans le manque - échouer - sous-gagner - refuser I’abondance - ou saboter sa réussite
pour rester :
fidele a ses parents - loyale a son milieu - ou en appartenance avec son histoire familiale.

Exemples fréquents

« Je ne peux pas réussir plus que mes parents »
Certaines personnes ressentent inconsciemment qu’elles trahiraient leur famille
en réussissant davantage.
Conséquences : sabotage
limitation des revenus
culpabilité face a la réussite.

« Il faut souffrir pour mériter »
Transmission fréquente dans des familles marquées par :
le travail pénible - le sacrifice - la survie.
Conséquences : difficulté a recevoir facilement ;
épuisement professionnel ;
culpabilité dans le plaisir ou la prospérité.

« L’argent crée des conflits »
Lorsque la famille a vécu : des héritages difficiles - des jalousies - des séparations -
des trahisons.
Conséquences : évitement financier ;
peur du succes ;
minimisation de ses besoins.
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Argent et place dans le systeme familial

L’argent peut aussi €tre li€ a la place occupée dans la famille.

Exemple : L’enfant qui : rassure - aide - compense - protege émotionnellement ses parents

peut développer plus tard : un rapport sacrificiel a I’argent - ou une difficulté a recevoir.

Les réles familiaux et I’argent

Role familial Impact possible
Sauveur Donner excessivement
Responsable précoce Hypercontréle financier
Enfant invisible Difficulté a demander
Rebelle Rapport conflictuel a I’autorité et a 1’argent
Médiateur Evitement des conflits financiers
Héros familial Pression de réussite

Les types d’ennéagramme et les héritages familiaux

Chaque type va interpréter 1’héritage familial selon sa structure.

Type 1

Héritage fréquent : exigence - mérite - travail - morale.
Transmission possible : « Il faut €tre irréprochable. »
Conséquences : culpabilité - rigidité - difficulté a profiter.

Type 2
Héritage fréquent : sacrifice - dévouement - oubli de soi.
Transmission possible : « Aimer, c’est donner. »
Conséquences : difficulté a recevoir - sous-facturation - épuisement.

Type 3

Héritage fréquent : réussite - valorisation sociale - performance.
Transmission possible : « Tu dois réussir pour €tre reconnu. »
Conséquences : pression - identité basée sur la réussite - peur de 1’échec.

Type 4
Héritage fréquent : sentiment de manque - exclusion - drame émotionnel.
Transmission possible : « Le bonheur est inaccessible. »

Conséquences : fascination du manque - instabilité - difficulté a construire.

Type 5

Héritage fréquent : retrait - pénurie - peur de dépendre.
Transmission possible : « Il faut économiser ses ressources. »
Conséquences : accumulation - isolement - rétention.
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Type 6
Héritage fréquent : insécurité - peur - imprévisibilité.
Transmission possible : « Le monde est dangereux. »
Conséquences : anxiété financiere - hypervigilance - besoin de garanties.

Type 7

Héritage fréquent : frustration - manque - évitement de la souffrance.
Transmission possible : « Il faut profiter tant qu’on peut. »
Conséquences : dispersion - impulsivité - difficulté avec les limites.

Type 8
Héritage fréquent : domination - violence - survie - injustice.
Transmission possible : « Il faut étre fort pour survivre. »
Conséquences : contrdle - rapport de force - besoin d’autonomie absolue.

Type 9

Héritage fréquent : effacement - adaptation - silence émotionnel.
Transmission possible : « Ne fais pas de vagues. »
Conséquences : passivité - oubli de soi - évitement des conflits financiers.

Les répétitions transgénérationnelles

Certaines personnes répetent inconsciemment : les faillites - les dettes - les sacrifices - les séparations
liées a I’argent - ou les schémas de manque.
Non par fatalité, mais par fidélité inconsciente au systeéme.

Les secrets et les tabous financiers

Dans certaines familles :  on ne parle pas d’argent ;
des dettes sont cachées ;
des injustices restent silencieuses ;
des héritages sont conflictuels.

Le silence peut créer : confusion - peur diffuse - culpabilité - difficulté a se positionner clairement.

Argent, culpabilité et réussite

Certaines personnes ressentent inconsciemment : qu’elles n’ont pas le droit de réussir ;
de gagner plus ;
d’avoir une vie plus facile que leurs ancétres.

Cette culpabilité peut provoquer : auto-sabotage - plafonnement - difficultés a recevoir - peur de la
visibilité.
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Vers une libération systémique

Le travail de conscience ne consiste pas a rejeter sa famille, ni accuser les générations précédentes.
Il s’agit plutdt de : reconnaitre 1’histoire - honorer les vécus - différencier ce qui nous appartient - sortir
des fidélités souffrantes.

Pistes de travail

Observer les répétitions :  Que se répete-t-il dans ma famille ?
Quels sont les récits dominants autour de I’argent ?

Identifier les loyautés : Que risquerais-je en réussissant davantage ?
Qui pourrais-je avoir peur de « dépasser » ?

Différencier : Cette peur m’appartient-elle vraiment ?
Est-elle actuelle ou héritée ?

Restaurer la circulation : recevoir - transmettre - investir - partager - demander - reconnaitre sa valeur.

Exercices transgénérationnels

Génogramme financier - Tracer I’histoire familiale autour :
du travail - de I’argent - des pertes - des réussites - des héritages - des conflits.

Les phrases héritées

Lister les phrases répétées dans la famille :
sur les riches - les pauvres - le mérite - le travail - la réussite.

Lettre symbolique

Ecrire : « Chere famille, je vous remercie pour... et je choisis aujourd’hui de... »

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, le rapport a 1’argent ne dépend pas uniquement du type de personnalité.
Il est aussi influencé par : I’histoire familiale - les traumatismes transmis - les loyautés invisibles - les
croyances héritées - et les mémoires émotionnelles du systeme.

Comprendre ces dimensions permet souvent :
de sortir du jugement ;
de donner du sens a certains blocages ;
et de transformer une relation a I’argent fondée sur la peur - le sacrifice - ou la survie
en une relation plus libre, consciente et vivante.

73



Annexe 13
Argent et pouvoir

Controle, influence, sécurité, domination et capacité d’agir

L’argent et le pouvoir sont profondément liés.
Méme lorsque cela n’est pas exprimé consciemment, I’argent peut représenter : la liberté - I’autonomie
- la sécurité - le controle - I’influence - la reconnaissance - ou la capacité d’agir sur le monde.

Dans de nombreuses relations humaines, les enjeux financiers révelent :
des rapports de force ;
des besoins de controle ;
des peurs de dépendance ;
des luttes de territoire ;
ou des blessures li€es a la valeur personnelle.

Dans I’Ennéagramme, chaque type développe une relation particuliere :
au pouvoir - a I’autorité - a la dépendance - et a I’autonomie.

L’argent devient alors un moyen :
de se protéger - d’exister - d’éviter la vulnérabilité - ou d’exercer une influence.
Le pouvoir : une notion ambivalente
Le pouvoir peut étre vécu comme : domination - abus - manipulation - contrdle.
Mais il peut aussi étre : capacité d’action - responsabilité - protection - leadership - puissance créatrice.
Tout dépend : du niveau de conscience ;

des blessures ;
et de la maniere dont la personnalité utilise sa force.

Ce que ’argent peut symboliser

Argent = Dimension psychologique
Liberté « Je peux choisir ma vie »
Sécurité « Je peux survivre »
Controle « Je ne dépendrai de personne »
Valeur « Jexiste et je compte »

Influence « J’ai du poids »

Protection « Je peux me défendre »
Réussite « Je suis reconnu »
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Argent et pouvoir selon les centres

Centre Rapport dominant
Instinctif (8-9-1) Controle, territoire, autonomie
Emotionnel (2-3-4) Reconnaissance, valeur, image
Mental (5-6-7) Sécurité, anticipation, liberté

Tableau : argent et pouvoir selon les 9 types

Type Rapport au pouvoir Risque principal Evolution possible
1 Pouvoir moral et controle Rigidité Autorité juste
2 Pouvoir relationnel Manipulation affective Don libre
3 Pouvoir par la réussite Image et compétition Leadership inspirant
4 Pouvoir émotionnel et singularité Victimisation Créativité incarnée
5 Pouvoir par le savoir Retrait Transmission
6 Pouvoir par la sécurité Meéfiance Confiance et discernement
7 Pouvoir par les possibilités Dispersion Vision créatrice
8 Pouvoir direct et affirmé Domination Protection constructive
9 Pouvoir par I’inertie ou 1’effacement Passivité Présence affirmée

Type 1 - Le pouvoir de la justesse

Le Type 1 exerce souvent un pouvoir : moral - organisationnel - fondé sur les principes.
Rapport a I’argent : besoin de maitrise - gestion rigoureuse - recherche d’équité.
Risques : rigidité - critique - tension autour du « bon usage ».

Peur profonde : perdre le contrdle ou étre injuste.

Evolution - Développer : souplesse - confiance - autorité apaisée.

Type 2 - Le pouvoir affectif

Le Type 2 peut exercer un pouvoir : relationnel - émotionnel - basé sur le besoin des autres.

Rapport a I’argent : donner pour créer du lien - aider - soutenir - parfois controler par la générosité.

Risques : dette affective - dépendance - manipulation inconsciente.
Peur profonde : ne pas €tre aimé.

Evolution - Apprendre : ’échange équilibré - la liberté de donner sans attente cachée.
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Type 3 - Le pouvoir de la réussite

Le Type 3 associe souvent : réussite - statut - efficacité - influence.

Rapport a I’argent : valorisation de la performance - réussite visible - ambition.

Risques : compétition permanente - identité basée sur les résultats - suradaptation sociale.
Peur profonde : ne pas avoir de valeur.

Evolution - Développer : : authenticité - leadership inspirant - réussite alignée.

Type 4 - Le pouvoir de l'intensité

Le Type 4 peut exercer un pouvoir : émotionnel - esthétique - identitaire.

Rapport a I’argent : fascination pour le manque ou 1’exception - rapport émotionnel aux ressources.

Risques : victimisation - rejet de la réussite - instabilité.
Peur profonde : étre banal ou abandonné.

Evolution : Transformer - la sensibilité en création concréete.

Type 5 - Le pouvoir du savoir

Le Type 5 cherche souvent la maitrise : intellectuelle - technique - stratégique.
Rapport a I’argent : autonomie - prudence - controle des ressources.

Risques : retrait - accumulation - peur de dépendre.

Peur profonde : €tre envahi ou vidé.

Evolution : Partager - connaissances - ressources - présence.

Type 6 - Le pouvoir de la vigilance
Le Type 6 cherche a sécuriser : les systemes - les relations - ’avenir.
Rapport a I’argent : besoin de garanties - prudence - anticipation.

Risques : anxiété - dépendance a I’autorité - méfiance.
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Peur profonde : €tre abandonné ou en danger.

Evolution - Développer : confiance intérieure - discernement autonome.

Type 7 - Le pouvoir des possibilités

Le Type 7 exerce souvent un pouvoir : par I’enthousiasme - la vision - I’ouverture.
Rapport a I’argent : circulation - projets multiples - plaisir - expansion.

Risques : dispersion - fuite - difficulté avec les limites.

Peur profonde : €tre enfermé ou privé.

Evolution - Développer : profondeur - engagement - stabilité créative.

Type 8 - Le pouvoir direct

Le Type 8 entretient un rapport trés conscient au pouvoir.

Rapport a I’argent : autonomie forte - contrdle - capacité d’action - protection des ressources.

Risques : domination - conflits - dureté - rapport de force.
Peur profonde : €tre vulnérable ou dominé.

Evolution - Utiliser sa puissance pour : protéger - construire - soutenir.

Type 9 - Le pouvoir invisible

Le Type 9 minimise souvent son propre pouvoir.

Rapport a I’argent : évitement - passivité - difficulté a défendre ses intéréts.

Mais le 9 peut aussi exercer : un pouvoir passif - par inertie - silence - non-positionnement.
Risques : dépendance - oubli de soi - dilution.

Peur profonde : perdre le lien ou créer un conflit.

Evolution - Développer : présence - affirmation - capacité a prendre sa place.
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Argent, domination et dépendance
L’argent peut créer : dépendance - contrdle - domination - dette psychologique.

Exemples : contrOler par le financement ;
rendre 1’autre dépendant ;
imposer par la réussite économique ;
utiliser I’argent comme pouvoir affectif.

Ces dynamiques apparaissent : dans les couples - les familles - les entreprises - les groupes - les

relations thérapeutiques.

Le pouvoir caché du manque

Paradoxalement, certaines personnes exercent aussi un pouvoir a travers :
le manque - la plainte - ’impuissance - le retrait - ou le sacrifice.

Exemple : « Regardez tout ce que je fais pour vous. »

Le manque peut alors devenir une maniere d’obtenir attention ou contrdle.

Argent, éthique et conscience

Le véritable enjeu n’est pas d’avoir ou non du pouvoir, mais comment il est utilisé.
Le pouvoir conscient : protege - structure - soutient - crée - responsabilise.

Le pouvoir défensif : controle - écrase - manipule - compense une blessure intérieure.

Questions d’exploration personnelle

Que représente le pouvoir pour moi ?
L’argent me donne-t-il un sentiment de sécurité ou de domination ?
Ai-je peur de dépendre ?
Comment est-ce que j’utilise mon influence ?
Ai-je tendance a controler, séduire, éviter ou me soumettre ?
Quelle relation existait entre argent et pouvoir dans ma famille ?

Vers une puissance plus mature

L’évolution consiste progressivement a passer : du contrdle a la responsabilité ;
de la domination a la protection ;
de la peur a la confiance ;
de la compensation a la contribution.
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L’argent cesse alors d’étre uniquement : une armure - une preuve - un territoire - ou une défense.

Il devient :  une capacité d’action consciente ;
un moyen de création ;
et un soutien a la vie.

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, la relation entre argent et pouvoir révele :
les peurs profondes ;
les besoins de sécurité ;
les blessures de dépendance ;
les stratégies de contrdle ;
et les quétes de reconnaissance.

Chaque type développe une maniere particuliere d’exercer, d’éviter, de rechercher, ou de subir le
pouvoir.

Lorsque ces mécanismes deviennent conscients, il devient possible de transformer :
le contrdle en responsabilité ;
la domination en protection ;
la peur en présence ;
et I’argent en outil de contribution plus juste et plus vivant.
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Annexe 14
Les paradoxes de chaque type avec I’argent

Quand les besoins profonds, les peurs et les stratégies du type produisent des comportements contradictoires

Le rapport a I’argent est rarement totalement rationnel.

Une méme personne peut : vouloir économiser... puis dépenser impulsivement ;
rechercher la sécurité... tout en sabotant sa stabilité ;
vouloir réussir... tout en ayant peur de la visibilité ;
désirer ’abondance. .. mais culpabiliser lorsqu’elle recoit.

Dans I’Ennéagramme, chaque type vit des paradoxes spécifiques.
Pourquoi ? Parce que la personnalité tente simultanément de satisfaire un besoin profond et d’éviter

une peur fondamentale.

Ces contradictions créent : des tensions - des comportements ambivalents - des auto-sabotages - des
oscillations intérieures.

Tableau des paradoxes financiers des 9 types

Type Désir conscient Peur inconsciente Paradoxe fréquent
1 Bien gérer Perdre le controle Rigidité puis craquage
2 Donner et aider Ne pas €tre aimé Don excessif puis frustration
3 Réussir Ne pas avoir de valeur Succes extérieur mais vide intérieur
4 Etre authentique Etre ordinaire Rejet de I’argent puis fascination
S Préserver ses ressources Etre envahi Accumulation mais sentiment de manque
6 Etre en sécurité Etre abandonné Prévoir sans jamais étre rassuré
7 Etre libre Etre limité Recherche d’abondance mais dispersion
8 Etre fort Etre vulnérable Contrdle excessif malgré besoin de confiance
9 Garder la paix Perdre le lien Evitement financier puis passivité subie

Type 1 - Controler... puis craquer
Le Type 1 veut : bien gérer - €tre responsable - éviter les exces.

Mais cette maitrise permanente peut devenir tellement rigide qu’elle finit parfois par provoquer :
des achats impulsifs, des moments de relachement ou une fatigue intérieure.

Paradoxe : Plus le Type 1 contrdle, plus une partie de lui cherche parfois a se libérer.
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Type 2 — Donner... puis se sentir vidé

Le Type 2 aime : aider - offrir - soutenir.

Mais derriere cette générosité peut se cacher un besoin d’amour, de reconnaissance, ou d’importance.

Paradoxe : Le Type 2 donne beaucoup... mais souffre souvent de ne pas recevoir autant.

Type 3 - Réussir... sans jamais se sentir assez

Le Type 3 cherche : I’efficacité - la réussite - I’accomplissement.

Pourtant, méme lorsqu’il atteint ses objectifs, il peut ressentir : du vide - de la fatigue - de la peur de

perdre sa valeur.

Paradoxe : Plus il réussit, plus il peut avoir besoin de continuer a prouver.

Type 4 — Rejeter ’argent... tout en le désirant
Le Type 4 peut critiquer : le matérialisme - la superficialité - la réussite conventionnelle.

Mais il peut aussi : désirer une vie belle - reconnaitre la valeur esthétique - vouloir une existence
singuliere.

Paradoxe : Le Type 4 peut idéaliser le détachement... tout en souffrant du manque.

Type 5 - Accumuler... sans se sentir sécurisé

Le Type 5 cherche : ’autonomie - la préservation - la sécurité intérieure.

Il peut : économiser - limiter ses besoins - accumuler des ressources.
Mais malgré cela ’insécurité persiste souvent intérieurement.

Paradoxe : Plus il garde, plus il peut craindre de manquer.

Type 6 — Chercher la sécurité... sans jamais se détendre

Le Type 6 tente : d’anticiper - de prévoir - de sécuriser 1’avenir.

Mais comme le mental produit sans cesse de nouveaux scénarios, la sécurité complete semble
inaccessible.

Paradoxe : Méme avec des garanties, le doute peut rester présent.
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Type 7 — Chercher ’'abondance... et se disperser

Le Type 7 aime : les possibilités - les projets - la liberté - les expériences.

Il peut avoir beaucoup : d’idées - de créativité - de dynamisme.

Mais la dispersion peut fragiliser : la stabilité - les finances - les engagements.

Paradoxe : Plus le Type 7 cherche la liberté, plus il peut créer de 1’instabilité.

Type 8 — Vouloir contrdler... mais désirer la confiance
Le Type 8 veut : autonomie - indépendance - puissance.

Il peut : contrdler les ressources - décider - protéger fortement son territoire.

Mais derriere cette force existe souvent : un besoin profond de confiance - et de sécurité relationnelle.

Paradoxe : Plus il contrdle, plus la véritable confiance devient difficile.

Type 9 - Eviter les conflits... et perdre sa place

Le Type 9 cherche : la paix - I’harmonie - la tranquillité.

Il peut éviter : les discussions financieres - les négociations - les tensions.

Mais cet évitement peut conduire a : subir les décisions - oublier ses besoins - perdre sa juste place.

Paradoxe : En évitant le conflit, le Type 9 peut créer un malaise plus profond.

Les paradoxes des centres

Centre Paradoxe dominant
Instinctif (8-9-1) Controdle vs lacher-prise
Emotionnel (2-3-4) Valeur intérieure vs reconnaissance extérieure
Mental (5-6-7) Recherche de sécurité vs agitation intérieure

Pourquoi ces paradoxes existent-ils ?

Parce que chaque type tente simultanément :  de satisfaire un besoin essentiel ;
d’éviter une souffrance fondamentale.

Exemple

Le Type 6 veut : la sécurité mais il redoute tellement le danger qu’il entretient 1’anxiété.
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Les paradoxes comme portes de conscience

Ces contradictions ne sont pas des erreurs.
Elles révelent : les conflits internes ;
les stratégies inconscientes ;
les besoins profonds non reconnus.
Observer ses paradoxes permet souvent : plus de lucidité ;
moins de jugement ;
davantage de liberté intérieure.

Questions d’exploration personnelle

Quel est mon principal paradoxe avec I’argent ?
Que suis-je simultanément en train de rechercher et d’éviter ?
Ou est-ce que je me contredis inconsciemment ?
Que tente de protéger ce comportement paradoxal ?
Qu’est-ce que je craindrais si je lachais cette stratégie ?

Vers une relation plus mature a I’argent

L’évolution consiste progressivement a : sortir des automatismes ;
accueillir les peurs sous-jacentes ;
intégrer les polarités opposées.

Par exemple : sécurité ET liberté

réussite ET authenticité -
générosité ET limites ;
puissance ET vulnérabilité ;
plaisir ET stabilité.

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, les paradoxes financiers révelent les tensions profondes entre :
désir - peur - identité - protection - et besoin de sécurité.
Chaque type tente de résoudre intérieurement un conflit fondamental :
controdler sans s’enfermer ;
réussir sans se perdre ;
aimer sans se sacrifier ;
protéger sans dominer ;
profiter sans fuir.

Ces paradoxes deviennent de puissants chemins de conscience lorsqu’ils sont observés avec lucidité
plutdt qu’avec jugement.



Annexe 15
Argent et maturité psychologique

De la survie émotionnelle a une relation plus consciente a la valeur, au pouvoir et a I’abondance
Le rapport a I’argent évolue souvent avec la maturité psychologique.
Au départ, I’argent est fréquemment investi de fonctions émotionnelles : se protéger - se rassurer - étre

reconnu - contrdler - compenser - éviter la peur - ou réparer une blessure intérieure.

Avec davantage de conscience, I’argent devient progressivement : un outil - une énergie de circulation -
un moyen de création - un support de contribution - plutét qu’un substitut affectif ou identitaire.

Dans I’Ennéagramme, chaque type possede :
des mécanismes immatures ;

des stratégies défensives ;
mais aussi un potentiel d’évolution vers une relation plus libre et plus apaisée.

Qu’est-ce que la maturité psychologique ?

La maturité psychologique ne signifie pas : perfection - absence de peur - ni détachement total.

Elle implique plutdt davantage : de conscience - de responsabilité - de capacité de recul - de régulation
émotionnelle - de souplesse - et de cohérence intérieure.

Argent et immaturité psychologique

Lorsque les blessures dominent, I’argent peut devenir : une armure - une preuve de valeur - un outil de
controle - un refuge émotionnel - ou un moyen d’éviter certaines souffrances.

Signes fréquents : compulsions - évitement - dépendance - hypercontrole - besoin excessif de
reconnaissance - peur chronique du manque - confusion entre valeur personnelle et revenus.
Argent et maturité psychologique
Avec davantage de maturité : I’argent cesse progressivement de définir I’identité ;

les émotions deviennent plus conscientes ;

les choix sont moins dictés par la peur.

La personne développe davantage : de discernement - de stabilité - de liberté intérieure - de
responsabilité - deccapacité de circulation.
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Tableau : évolution psychologique et rapport a I’argent

Niveau défensif Niveau plus mature
Contrdler Gérer consciemment
Accumuler par peur Prévoir avec souplesse
Dépenser pour compenser Choisir avec conscience
Réussir pour étre reconnu Créer avec sens
Donner pour étre aimé Partager librement

Eviter les problemes Les affronter clairement
Fusionner argent et identité Différencier avoir et étre

Les signes d’une relation immature a I’argent

Fonction psychologique cachée Manifestation possible
Se rassurer Hyperépargne ou hypercontrole
Se valoriser Recherche de statut
Eviter le vide Consommation compulsive
Garder le pouvoir Controdle financier
Etre aimé Générosité sacrificielle
Eviter la peur Fuite dans les projets ou dépenses

Les signes d’une relation plus mature

Indicateur Manifestation
Responsabilité Voir clairement sa réalité financicre
Souplesse S’adapter sans rigidité
Conscience émotionnelle Identifier peurs et compulsions
Capacité a recevoir Accepter 1’échange
Discernement Choisir plutot que réagir
Cohérence Alignement entre valeurs et usage de 1’argent
Contribution Utiliser les ressources avec sens

Tableau : maturité psychologique selon les types

Type Fonctionnement défensif Evolution mature
1 Controéle, rigidité, culpabilité Discipline souple et sérénité
2 Sacrifice, sous-valorisation Echange équilibré
3 Surperformance, image Authenticité et sens
4 Fascination du manque Créativité incarnée
5 Rétention, retrait Partage et engagement
6 Hypervigilance Confiance et discernement
7 Dispersion, fuite Engagement et profondeur
8 Controle et domination Protection consciente
9 Evitement et passivité Présence et affirmation

85



Argent et capacité de régulation émotionnelle
La maturité psychologique implique aussi : ne pas réagir immédiatement a ses émotions.

Exemple :
Au lieu de : dépenser sous stress - contrdler sous peur - éviter sous anxiété ;
la personne peut : observer - respirer - différer - choisir consciemment.

Argent et responsabilité
La maturité implique progressivement : de sortir de la victimisation - du blame - ou du déni.

Cela signifie : regarder la réalit€ ;
reconnaitre ses comportements ;
agir progressivement avec conscience.

Argent et liberté intérieure

Une relation mature a I’argent permet davantage : de liberté - de simplicité - de cohérence - et de paix
intérieure.
L’argent cesse progressivement d’étre : une preuve - une compensation - ou une protection identitaire.

Questions d’exploration
Quelle fonction émotionnelle 1’argent joue-t-il pour moi ?
Est-ce que je confonds parfois : valeur personnelle - sécurité - et revenus ?
Quels comportements viennent de la peur ?
Ou suis-je encore dans la compensation ?
Que serait une relation plus mature a 1’argent pour moi ?

Pour conclure

Dans I’Ennéagramme, la relation a 1’argent refléte souvent le niveau de maturité psychologique.
Lorsque les mécanismes défensifs dominent, 1’argent sert a compenser, protéger, controler, rassurer ou
prouver sa valeur.

Avec davantage de conscience et d’intégration, il devient progressivement un outil, une ressource, une
énergie de circulation et un soutien a une vie plus alignée, responsable et vivante.
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