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Pourquoi, lors de la formation, un cahier physique et un crayon sont requis ? 

Laissez-moi vous expliquer 

Notre cerveau, lorsqu’il reçoit de l’information, l’encode et la classe. C’est ce qu’on appelle 

l’encodage. Se faisant, des connexions neuronales1 se créent (créant un réseau) et permettent à 

l’information de transiger. Plus les connexions neuronales sont utilisées, plus l’information est 

transmise rapidement. Voyez-le comme une carte routière que vous tracez au fur et à mesure de 

votre existence. Les routes les plus empruntées (utilisées) deviendront plus larges, un peu comme 

une autoroute, permettant à l’information de transiger rapidement. 

Et l’écriture manuscrite dans tout ça ? 

Hé bien, les recherches démontrent2 que l’écriture manuscrite mobilise davantage les capacités 

cognitives3 et émotives, favorisant du même coup un meilleur encodage de l’information par le 

cerveau. 

Plus concrètement, il a été démontré que lors de la prise de notes manuscrites, nous synthétisons 

l’information, la résumons et la schématisons; ainsi, notre cerveau demeure actif. Au contraire, 

lorsque nous prenons des notes à l’aide d’un clavier, nous avons tendance à transcrire mot à 

mot; ainsi, le cerveau se met en mode passif. Donc, en prenant des notes à la main et en jumelant le 

tout à une activité de discussion sur les notions, nous favorisons notre apprentissage. 

 

Bonne formation ! 

Marie-Claire Robillard M. Éd., CRHA 

 
 

 
1  Neurone : cellule du système nerveux qui a pour rôle de faire circuler l’information. Un réseau neuronal est composé de 

plusieurs neurones communiquant entre elles. 
2  Voir bibliographie. 
3  Capacité de notre cerveau nous permettant de communiquer, percevoir notre environnement, apprendre, se concentrer, 

cumuler des informations. 
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 Merci M. Tremblay, je savais que vous apprécieriez que … 

 

et dans le futur, nous serons toujours aussi efficaces. 

 

  
 

 Merci M. Tremblay, j’apprécie votre commentaire… 

 

et n’oubliez pas que nous sommes toute une équipe pour vous accompagner  

pour vos autres projets 

 

  
 

 Merci M. Tremblay, ça me touche ce que vous me dites. 

 

et n’oubliez pas, pour le futur, nous ne sommes pas plus loin qu’un coup de  

téléphone. 

 

  
 

 Merci M. Tremblay. Je peux vous assurer que nous avons… 

 

pour vous accompagner dans votre projet. Si vous avez d’autres questions,  

contactez-moi. 
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