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« Ce ne sont pas les hommes qui font les gestes, mais les gestes qui font les hommes. »


Le corps a son propre langage qui contredit parfois la parole. Que vous passiez un entretien d’embauche, que vous négociiez un contrat ou que vous donniez une conférence, sachez décoder les gestes de votre interlocuteur et comprendre leur symbolique. Apprenez également à décrypter vos propres gestes pour choisir les attitudes adéquates et dominer la situation. Joseph Messinger, à travers le décodage de postures répétitives et leurs significations, vous donne les clés essentielles pour savoir parler avec votre corps et séduire votre public.


Joseph Messinger est écrivain, psychologue et spécialiste de la communication verbale et non verbale. Il est l’auteur de plusieurs ouvrages à succès sur le langage des gestes comme Ces gestes qui vous trahissent, Le dico illustré des gestes et La Grammaire des gestes. Caroline Messinger, son épouse, est écrivain et se passionne pour le décryptage verbal. 









Savoir parler en public 
 avec son corps









« Ce ne sont pas les hommes qui font les gestes, mais les gestes qui font les hommes. »


Joseph MESSINGER











En 1988, François Mitterrand a déclaré à la télévision, face aux caméras : « Jusqu'à présent nous avons fait pour le mieux, demain nous ferons pour le meilleur. » Authentique ! Propos démagogiques de la part d'un président mégalomane qui a plombé financièrement la France pour plusieurs générations ! Et il a été réélu dans un fauteuil. Le problème de toutes les démocraties actuelles tient à ce type de déclaration simpliste qui, dite avec conviction et au bon rythme gestuel, emporte toujours l'adhésion du bon peuple. Les termes simples passent mieux que les grands discours. Il faut exagérer le pathos, comme au théâtre, pour que ça fasse plus vrai. « Je vous promets le miel, dit le fiel. » Le rythme gestuel qui accompagne et souligne les mots est essentiel car il potentialise l'expression verbale. Le mouvement précède, accompagne ou suit le son en fonction de la manière dont il faut faire passer le message. 












Avertissement




La parole ne suffit pas à convaincre un public ou un interlocuteur, d'où le succès que remporte actuellement la communication non verbale. Une multiplicité de micro-messages corporels viennent en appui du discours et sont susceptibles d'en annuler les effets persuasifs ou, au contraire, de stimuler la valeur des arguments développés. 


 


L'analyse et la mise en pratique de ces micro-messages corporels valorisants sont l'objet de ce livre, très pratique dans son approche. Le lecteur y trouvera tous les conseils et tous les exercices susceptibles d'améliorer son pouvoir de persuasion, en puisant dans les ressources de sa gestuelle pour sous-titrer intelligemment son discours. 

















Première partie


Langage corporel




DÉCRYPTAGE GESTUEL


APPRENEZ À SÉDUIRE SON PUBLIC


FAITES AUTORITÉ !


PRENEZ CONSCIENCE DE VOS POSTURES GESTUELLES












Décryptage gestuel




Depuis les années 1970, les spécialistes de la communication ont sérieusement minimisé la part qu'occupent les « mots prononcés » dans notre communication. Les travaux d'Albert Merhabian, chercheur à l'université de Pennsylvanie, ont ainsi établi que 7 % seulement du message que nous percevons serait véhiculé par les mots, alors que 38 % le serait par les aspects de la voix (rythme, timbre, intonation, etc.) et 55 % par le langage corporel (expression du visage, gestes, postures, etc.). En somme, peu importe ce que l'on dit, du moment que notre attitude est rassurante et convaincante1  ! 


 


La psycho-anatomie est le fondement du décryptage gestuel tel que je le conçois, son alphabet gestuel. Chaque partie du corps y correspond à une caractéristique psycho-comportementale essentielle. Les postures complexes que nous adoptons sont dès lors traduisibles si l'on combine les significations symboliques des parties corporelles intéressées. Comme c'est le cas pour la sémiotique, la psycho-anatomie postule que le sens d'un mot ou d'un geste ne se prélève pas à la surface des objets qu'il représente, mais qu'il se construit en fonction du contexte qui justifie son expression. 


 


Il serait impensable de traduire des milliers de gestes, de postures ou de mimiques au petit bonheur la chance, sans que ces traductions reposent sur un postulat de base. J'ai donc consacré des années à observer les gestes de mes contemporains, en essayant de situer le rôle de chaque partie du corps qui était concernée. Les hypothèses que j'ai posées à l'origine se sont confirmées pour une part d'entre elles, d'autres sont restées des hypothèses et peuvent encore être revues et corrigées à la faveur de nouvelles observations. Un langage n'est pas une chose figée dans l'ambre mais une matière vivante, une glaise qu'il faut modeler et remodeler. Souvent, le contexte me donne raison et confirme l'intuition d'origine, mais il arrive aussi que l'interprétation demeure dans le flou artistique, comme c'est d'ailleurs le cas dans nombre de théories des ressources humaines. L'Homme n'est pas une machine. 




Influence environnementale


Tout profilage est fonction de l'environnement, évidemment. Le principe du décryptage tel que je le conseille tient à la traduction psycho-anatomique des combinaisons gestuelles. Il faut bien entendu adhérer a priori à la vision que je propose. Sans cette vision « sémantique » des mouvements récurrents du corps, le langage des gestes ne serait qu'une aimable digression sans fondement, que des spéculations dont certaines tombent justes, mêlées d'interprétations fantaisistes auxquelles j'ai adhéré au début de mes recherches. 




Exemple :


Le ministre affirme verbalement qu'il souhaite un changement concernant un point de litige avec ses collègues du gouvernement. Tout en exprimant son souhait, il baisse les paupières un quart de seconde.


 


Quel est le rapport possible entre la micro-expression et le contenu du discours ?


Les paupières représentent la frontière entre la réalité et la fiction. Le ministre souhaite, mais il sait déjà que son souhait n'est qu'un vœu pieux ou un pieux mensonge. 


 


Les exercices de traduction gestuelle, en se fondant sur les bases psycho-anatomiques, sont la pierre angulaire du système que j'ai mis au point et qui fait de la sémiotique gestuelle un embryon de langage intelligible. 







Exemple :


– Quand votre coup de cœur se pince le lobe de l'oreille gauche en permanence entre le pouce et l'index (gauche), il s'investit dans un fantasme dont vous faites partie. Le plaisir (pouce gauche) de vous posséder (index gauche) est déjà virtualisé dans son mental sous la forme d'un fantasme (lobe gauche). Les lobes sont des zones érogènes reconnues.


 


L'environnement influence évidemment la traduction de cette scène. Si ce même geste est reproduit par un client que vous essayez de persuader, n'allez pas vous imaginer des choses. Il se demande comment il va faire pour vous obliger à baisser… votre prix, et son fantasme a trait au bénéfice qu'il va en tirer. En décryptant la traduction de cette séquence gestuelle qu'il reproduit sous vos yeux depuis une demi-heure, vous avez une longueur d'avance sur votre cible. 







Exemple :


– Les bras que vous croisez bloquent votre liberté d'action et/ou votre liberté de penser. 


 


Quand un formateur ou un orateur se retrouve face à un groupe d'individus qui croisent les bras en permanence, son message ne passe pas. Idem en ce qui concerne un enseignant qui constate que la plupart des élèves ont les bras croisés sur leur pupitre. Ils entendent mais n'écoutent pas. 


 


– Les doigts en tricot (doigts croisés) indiquent un individu compassionnel, mais aussi une personne dont la créativité est inhibée si elle reproduit ce code en continu. 


 


– Au téléphone, quand un individu use de sa main gauche pour écouter son correspondant à l'oreille droite, il trahit son côté improvisateur et/ou un refus de s'aligner ou de respecter les règles du jeu. L'inverse, main droite et oreille gauche, trahit un esprit de décision handicapé (la main droite motrice est symbolique des mécanismes de décision) et des exigences égocentristes, voire un égotisme audible au fil de son discours verbal. Il peut aussi vous arriver de reproduire cette séquence quand votre conversation ne repose plus sur un besoin de transmettre des informations mais sur un bavardage stérile qui se traîne en longueur. Abrégez ! 







Le corps a la parole


La plupart des processus de développement personnel insistent sur la culture de la pensée positive, mais ils omettent de préciser que les gestes traduisent, sans fausse honte, le cortège des pensées négatives qui défile sans interruption au sein de notre climat mental. 


 


Comment, en effet, encaisser béatement le bombardement de messages négatifs en provenance des médias ? La pensée négative est omniprésente dans l'attitude mentale collective, et nul ne peut s'empêcher d'exprimer ses débordements en dépit des bons conseils des coaches de ce nouveau siècle en crise de croissance.


 


Les gestes trahissent la bonne volonté et les pensées politiquement correctes que nous nous échinons à construire. Accuser les gestes serait stupide, ils ne sont que l'instrument de nos émotions. On ne peut accuser les émotions car, à l'instar des gestes, elles ne sont que l'instrument du Moi, qui s'expose aux regards, aux paroles, aux messages en provenance des mondes extérieurs, représentés par les autres. Cependant, là où il est impossible de dompter ou de reprogrammer des émotions, abstraites par définition, sauf en faisant appel à des potions d'apothicaire, il est parfaitement possible de reprogrammer nos gestes pour faire barrage aux dégâts de la pensée négative et déstructurante. Le geste est visible, donc concret, là où la pensée est nécessairement invisible. Si l'on accepte l'idée que chaque geste que nous produisons est le résultat d'une attitude mentale ponctuelle, il devient possible d'observer les mouvements de l'esprit par le biais des gestes qui les représentent. 










Chorégraphie gestuelle


La chorégraphie gestuelle est un instrument de séduction sociale dont chaque tribun, chaque orateur, chaque formateur a besoin pour vendre son image à son public. Une chorégraphie gestuelle en décalage débouche inéluctablement sur une communication falsifiée, avec l'échec du message comme cerise sur le gâteau. Ce ne sont pas les pensées négatives qu'il faut mettre en examen, ce sont les gestes qu'il faut ausculter chaque fois que l'on se trouve en présence d'un groupe d'individus, car de la mise en scène des gestes dépendra le succès de l'exposé. 


 


Nous vivons dans une société audiovisuelle, c'est dire que le verbe a son importance, mais c'est toujours la vision qui l'emporte sur le mot. Or, jusqu'à nouvel ordre, le geste se voit mais ne s'entend pas. Il est donc impératif de prendre conscience de l'importance du décor gestuel de celui qui parle ou qui veut transmettre une offre à son public. 


Qu'il s'agisse de sa démarche, de sa manière de s'asseoir, de poser son regard sur ses intervenants, de tenir sa cigarette ou d'utiliser ses mains comme inductrices d'éloquence, chacun de ses gestes délivre un message fragmentaire que l'inconscient collectif comptabilise. 


C'est la synthèse de toutes les séquences gestuelles récurrentes qui fera pencher la balance en faveur d'un élan de sympathie ou de son contraire. Son discours aura beau être convaincant, voire séduisant, si le décor gestuel qui l'accompagne ne vient pas l'appuyer, son intervention publique n'atteindra pas sa cible. 


 


De la même manière que l'on apprend à parler ou à écrire, on peut aussi apprendre à « gestualiser » son discours pour offrir au public l'image kinesthésique la plus harmonieuse possible. Peut-on imaginer une pièce de théâtre au cours de laquelle les acteurs demeurent figés tout en débitant leur texte ? 




Communiquer sans ouvrir la bouche


Les mains interviennent dans un nombre incalculable de séquences gestuelles involontaires. Elles n'en tiennent pas toujours le premier rôle mais figurent intelligemment dans presque toutes. Elles sont avant toute chose le siège symbolique de toute communication entre les hommes. Cette allégation est tellement vraie qu'il est quasi impossible à une large majorité des gens de convaincre un interlocuteur sans le concours de leurs mains, mais surtout, comme nous l'avons vu, de marquer sa mémoire. Comme si la parole n'était pas suffisamment explicite pour être comprise d'emblée. Les mains enveloppent le mot, ponctuent les subordonnées, contiennent les phrases et soutiennent les émotions. Elles sont le sémaphore indispensable à la transmission du message. Il arrive que les mains résument le climat mental du locuteur sans se préoccuper de la nature de ses prises de position verbales. Ce que dit la bouche est une chose, ce qu'expriment les mains en est une autre. 




Des outils de chair et de sang


Apprenez à décrypter vos propres réactions corporelles avant de chasser celles des autres. Et ôtez la main de votre bouche quand vous lisez ce livre ! La main du temps, la main droite du droitier, mesure le temps qui passe. Quand elle cache la bouche, elle entrave l'intelligence rationnelle. La main de l'espace, la main gauche du droitier, évalue l'espace utile et nécessaire. Quand elle couvre la bouche, elle solde l'efficacité de l'intelligence émotionnelle dite aussi créative.


 


Les mains peuvent atteindre toutes les parties anatomiques du corps humain ou presque. Il s'agit d'outils extraordinaires dont la mobilité, l'angle de rotation des bras, la longueur des doigts et la capacité de préhension en font des outils adaptatifs plus que parfaits. Leurs fonctions primaires : explorer et créer. Parmi leurs fonctions secondaires, les mains sont les outils corporels fondamentaux de la communication non verbale.










Trahison corporelle ? 


L'esprit et le corps ne partagent pas toujours le même point de vue. La manière dont les mains chorégraphient leur rôle est à la fois un code d'intention et un refrain gestuel. En tant que code d'intention ponctuel, elles suivent généralement le discours et lui servent d'appui. Elles révèlent parfois une fraude verbale manifeste et trahissent une prise de position que le locuteur souhaite garder pour lui. 


 


Hélas ! Nul ne peut communiquer ses émotions sans le concours de ses mains. Et sans émotion, la communication est insignifiante. 


 


Les refrains gestuels sont de deux ordres : 




a) les refrains alternatifs, qui expriment en temps réel la traduction des émotions du sujet ;


b) les refrains invariables, qui traduisent les grandes lignes de sa personnalité.





Chaque main interroge le cerveau avant de passer à l'action. La main droite demande pourquoi ? La main gauche demande comment ? Pourquoi faut-il faire cela ? Comment le fait-on ? On attribue la formule suivante à Kant : « La main est le cerveau extérieur de l'homme. » Je cite Jean-Didier Vincent2  : « Cette main avec son pouce opposable aux autres doigts est l'indispensable compagne dans l'évolution du néo-cortex [nouveau cerveau] de l'homme. » Et selon Alexis Philonenko : « C'est à l'intérieur de celui-ci que s'entrelacent le pourquoi et le comment… » Deux adverbes qui ont fondé l'intelligence humaine. 







Oui ! Parler en public est un art


Mais comme c'est le cas pour tous les arts, un zeste de technique ne viendra pas gâcher le talent. 


 


Et tout d'abord, un bon orateur doit apprendre à dominer son trac avant de pouvoir dominer son audience. En tant que bon client des médias pour mon esprit de repartie (une qualité qui s'acquiert en utilisant la visualisation, comme nous le verrons), et surtout au vu des centaines de conférences que j'ai animées en Belgique dans les années 1980-1990 avant de débarquer à Paris, j'ai observé la chose suivante : un tribun ou un orateur doit être à l'aise dans son corps et dans les mouvements qui accompagnent son discours. 




Exemple :


À l'instar d'un chanteur ou d'un artiste de music-hall, la scène et le public transcendent n'importe quel individu qui peut paraître très décalé dans la vie courante. Un bel exemple : le jeune chanteur Christophe Willem. Pas vraiment beau, mais doté d'une gestuelle étonnante, et surtout très sensuelle.







Autre exemple :


J'étais sur le quai de la gare de Blois aux côtés d'un petit bonhomme dissimulé sous un chapeau et une paire de lunettes de soleil. En y regardant à deux fois, j'ai reconnu Alain Souchon. Quand il est face à la caméra ou face à son public, alors, le vrai Souchon s'éveille et son charisme transpire, gestes et postures en tête. 





















Apprenez à séduire votre public




L'art de parler en public avec son corps prend sa source dans une prédisposition dont nous sommes tous pourvus à égalité : le sens de l'observation. Et observer n'est pas seulement voir ou regarder, observer, c'est ressentir avec les cinq sens. 


 


L'observation est préalable à la vision mais c'est l'observation autoscopique (se regarder de l'intérieur) qui est, paradoxalement, la racine d'une observation objective de l'autre. 


 


Comment puis-je observer l'autre objectivement si je ne prends pas conscience des limites de mon propre corps ? 


Telle est la règle. Comment puis-je séduire autrui, mon public, si ma gestuelle n'est pas sous contrôle de ce regard intérieur qui peut vous apparaître tellement subjectif. 


 


La pensée occupe un volume gigantesque dans votre esprit et en dehors de votre esprit. Quand vous vous focalisez sur un sujet quelconque, votre mental érige une sorte de mur invisible entre les autres et vous. Vous ne les entendez plus qu'en diagonale, vous les voyez sans les regarder. La préoccupation qui encombre votre mental fait office de brouillard. Si vous prenez la parole dans ces conditions « ego-météorologiques », votre discours sera banalisé et mal orienté. Les mots couleront de votre bouche dans un ordre logique, mais sans support émotionnel. En investissant votre esprit dans le volume qu'occupe votre corps, vous dégagerez ce brouillard, et la présence de vos interlocuteurs ou de votre public vous apparaîtra dans sa réalité physique. Impératif ! Vous devez maîtriser l'omniprésence de votre ego.


 


L'alchimie de la séduction charismatique, au sens large du terme, prend son essor à ce stade. Qu'il s'agisse d'une rencontre amoureuse, d'un auditoire ou d'une foule de spectateurs, le modus operandi est identique. Ne séduit pas qui veut mais qui maîtrise les codes de la séduction ! Et ce mode opératoire prend sa source dans quatre paramètres : 




a) Le pouvoir hypnotique du regard ;


b) Le choix des postures corporelles ;


c) Un répertoire gestuel reprogrammé ;


d) Et surtout la maîtrise de l'ego.







Le charisme gestuel




« Il n'y a pas moins d'éloquence dans le ton de la voix, dans le regard et dans l'air de la personne que dans le choix des paroles. »


LA ROCHEFOUCAULD





Le charisme n'est pas une qualité exclusive de la France d'en haut. Certains gamins des cités de banlieue en sont dotés, d'autres enfants des beaux quartiers en sont dépourvus. J'ai comparé le charisme à un pouvoir de séduction oblatif, une image qui peut choquer mes lecteurs dans la mesure où certains personnages charismatiques ne sont pas vraiment des individus généreux ou allocentriques (le contraire d'égocentrique). Pourtant, la rencontre avec un événement majeur dans la vie d'un homme peut transformer n'importe quel individu lambda en personnage charismatique. Nous sommes tous dépositaires de cette énergie fondamentale qui appartient à l'instinct de préservation : l'énergie fédératrice que nous nommons le charisme. 


 


Il faut des chefs pour guider les hommes. Et les chefs sont souvent des individus issus du peuple. Il nous faut des héros ou des idoles pour nous identifier, pour nous apporter la « bonne parole », pour nous servir de modèle. Nous les reconnaissons immédiatement à ce regard particulier qu'ils posent sur le monde, ou sur les caméras de télévision qui sont les substituts de nos yeux. Et immédiatement, nous en tombons amoureux parce qu'ils séduisent nos rêves. C'est le cas du facteur, Olivier Besancenot, ce fut celui de Cohn-Bendit à une autre époque, de Ségolène Royal, que les Français redécouvrent dans le premier rôle du film présidentiel de 2007, de certains animateurs de télé qui surgissent de nulle part et séduisent immédiatement le public (Audrey Pulvar sur France 3 ou Harry Roselmack sur Canal+ ou TF1), de politiciens chevronnés dont on sait qu'ils ne sont pas des anges mais dont le charisme rassure les masses qui les élisent.


 


C'est le charisme qui est le déclencheur universel du coup de foudre. L'autre est soudain grandi, magnifié, embelli. Cette opération s'effectue à partir du message visuel, de ce que vous avez lu dans sa gestuelle à votre insu. 


 


Star de la chanson, homme politique, gourou, leader d'entreprise ou d'ailleurs, animateur de télé, acteur de cinéma, tous ces lauréats du charisme ne sont pas devenus des idoles modernes par la grâce divine. Certains ont surfé sur les événements en prenant des risques, d'autres ont été appelés par ces mêmes événements, d'autres encore avaient cette fibre charismatique en eux et se sont servis de leurs talents pour acquérir cette valeur ajoutée qu'est le charisme. 


 


Il apparaît à l'écran une quatrième dimension du personnage qui provoque chez le téléspectateur un sentiment instinctif d'adhésion ou de rejet. L'image se détache du discours ou des idées débattues. Elle transmet un message à l'inconscient individuel du téléspectateur. Sur le plan affectif, elle éveille une attirance ou une répulsion dont les raisons profondes lui échappent. L'image court-circuite la verbalisation des options politiques. Elle agit comme un antidote du discours. Mal utilisée, elle est susceptible de polluer les arguments de campagne. 


 


Le phénomène d'attirance/répulsion se fonde largement sur un critère pré-conscient, une captation synthétique du niveau d'expression corporelle (la somme des postures et des gestes) dont les trois refrains gestuels invariables génériques sont les balises essentielles sur lesquelles reposent les tribus psycho-gestuelles1. Ces balises sont décryptées inconsciemment par le téléspectateur et conditionnent son degré de compatibilité projective avec le tribun qui s'expose dans la lucarne. Le pouvoir séducteur du discours n'est pas évacué par l'identité psycho-gestuelle du politique, mais il peut être dévalué par certains codes d'intention disqualifiants (comme le fait de cacher ses mains sous la table). Et de pouvoir séducteur, il devient alors un pouvoir réducteur. 


 


Le look ne suffit pas à faire le seigneur. A contrario, un seigneur qui maîtrise son expression corporelle peut s'habiller en confection et demeurer un seigneur. Ignorer les répercussions de la gestuelle sur un électorat à convaincre est une erreur que commettent la plupart de nos politiques.


 


Le charisme après lequel courent tous les politiciens, de bas en haut de l'échelle de ce milieu très particulier, n'est ni un effet de manches, ni le rejeton d'une grande culture ou d'un intellect raffiné. Il s'acquiert par la simple prise de conscience des mouvements de son propre corps, en apprenant à user des armes gestuelles à disposition.


 


Tous les élus sont susceptibles de couver un charisme qui les rendra populaire. Certains codes gestuels en sont la traduction, il suffit d'apprendre à les reproduire en contrepoint d'un discours émotionnellement intelligent pour grimper d'un étage. 




Exemple :


L'arme fatale : le sourire


Il faut apprendre à sourire en abusant du miroir de la salle de bain, du rétroviseur de votre véhicule dans les bouchons. Négliger une telle arme, c'est se priver de missiles balistiques intercontinentaux dans une guerre mondiale. Aucune victoire ne peut s'envisager sans un recours au sourire authentiquement retravaillé pour les besoins du service. Cela vous choque ? Le sourire est une arme fondamentale dans la course au succès. Et la peur de l'échec se marque notamment dans la mobilité des mâchoires. Plus le doute s'installe, plus le sourire se fige. Les mâchoires aussi.





Vous êtes capable de concevoir qu'il est indispensable de passer par des cours réguliers de fitness pour retrouver un tonus musculaire égaré dans une forêt vierge d'efforts ; qu'il faut en faire des abdos pour retendre un ventre mou… Il existe aussi des exercices de gymnastique isométrique pour reprogrammer un sourire, comme je vais vous le prouver dans le cadre de ce livre. Il s'agit d'une gymnastique psychotonique qui entraîne une série de convulsions des muscles orbiculaires de la bouche et des yeux, des joues et des muscles qui entourent le nez. Cette technique s'apparente à une transe des muscles peauciers du visage. Elle se programme facilement par la grâce d'une fable idéomotrice dans la mesure où elle n'exige aucun état de conscience particulier. Ces convulsions musculaires sont parfaitement involontaires. Votre sourire n'est pas uniquement une grimace sociale mais une arme indispensable pour atteindre vos objectifs dans la vie. 







Le charisme est un geste du regard


Tout part du regard que vous posez sur votre environnement. Apprendre à regarder l'autre, c'est aussi apprendre à céder un temps de parole à vos yeux. Il est en effet difficile de se focaliser sur le regard d'un interlocuteur tout en lui parlant. Quand vous développez une argumentation, votre vision de l'autre se globalise mais conserve la direction de son visage. Vous le voyez sans le regarder expressément. 


 


Le regard charismatique est une déclinaison du regard séducteur. Un regard qui tient plus de l'admiration que de la concupiscence ou de la méfiance. Aucun être humain ne peut résister à ce type de regard sans se sentir gratifié. Ce qui donne au regard son impact, c'est le sentiment dans lequel il puise sa source.


Par exemple, le regard admiratif est une sublimation du sentiment amoureux. Si vous subordonnez votre regard à ce sentiment, l'autre le percevra comme une récompense suprême et il vous ouvrira la porte de son cœur. 


 


Attention ! Ce regard ne fonctionne que s'il demeure muet d'admiration. Si vous prenez la parole, l'alchimie du charisme disparaît. Floutez votre regard dès que vous ouvrez la bouche, pour persuader votre public ou votre interlocuteur, et n'utilisez le regard séducteur qu'après avoir cédé votre temps de parole !


 


Contrairement à ce que conseillent certains auteurs ou certains spécialistes de la communication agressive, pour persuader un interlocuteur, vous devez éviter à tout prix de vous focaliser sur ses yeux. Utilisez toujours le regard périphérique (flouté) en vous exprimant, et focalisez sur la racine de son nez quand il reprend la parole. Veillez, cependant, à ne pas induire un malaise qui se traduirait par un zapping visuel constant de sa part. Si vous focalisez en objectant mentalement, l'intensité de votre regard trahira votre attitude mentale oppositionnelle. Votre interlocuteur décodera inconsciemment votre hostilité. 


 


Comme je l'ai déjà évoqué, ce qui donne au regard son impact, c'est le sentiment dans lequel il puise sa source. Ce que vous regardez avec un air méfiant ne peut renvoyer une image de convivialité à la personne à laquelle s'adresse votre regard. Ça tombe sous le sens. Vos pensées influencent les expressions que vos yeux renvoient à votre interlocuteur. Si vous souriez avec une expression de frayeur dans le regard, cette contradiction sera immédiatement décodée inconsciemment par votre public. Votre audience vous agressera d'autant plus que votre sourire sera décalé par rapport à vos pensées effectives. Les questions que l'on vous posera ne seront pas informelles mais polluantes ou déstabilisantes. Vous donnerez à vos auditeurs les verges pour vous fouetter. 


 


Pour retrouver un regard apaisé, vous devez vous réapproprier le présent de vos actes ou de votre discours. Revenir au présent de ce que vous vivez sans vous projeter dans un avenir aléatoire ou un passé en coma dépassé. Prenez conscience du volume qu'occupe votre corps, des gestes et des postures qui accompagnent votre exposé ! Non pas en permanence, mais de manière régulière et ponctuelle. 






Exercice pratique : Réinvestir le présent


Chaque fois que vos pensées se décolleront de vos actes ou de vos propos, imaginez une mire qui s'échappe d'un cercle lumineux. Dérape-t-elle sur la droite ou sur la gauche ? Si elle dérape habituellement sur la droite, vous êtes anxieux de plaire à votre public ou de capter l'attention de votre interlocuteur. Si elle dérape le plus souvent vers la gauche, votre prestation vous déprime ou vous insatisfait. Vous pourriez éprouver un sentiment d'inefficacité qui vous scie le moral. 


Ramenez mentalement la mire au centre du cercle et vous vous rebranchez sur l'écoute de votre corps. Vérifiez votre posture, observez vos gestes de l'intérieur durant quelques secondes avant de poursuivre. Un silence inopiné est une bonne façon de surprendre votre audience. 










Comment acquérir un regard charismatique ? 


La fréquence vibratoire de votre regard dépend uniquement des pensées qui occupent votre mental ou, en d'autres termes, la fréquence vibratoire de chaque sentiment entraîne une variation de l'intensité lumineuse du regard et de la taille des pupilles. Par fréquence vibratoire, j'entends longueur d'onde émotionnelle d'un affect. Si je prends comme exemple la fréquence vibratoire de la haine ou de la colère, j'aurai une rétractation maximale de la pupille dans un regard d'une intensité haineuse insupportable, voire effrayante pour celui ou celle auxquels ce regard est adressé. La fréquence vibratoire du mépris s'exprime aussi par d'autres signes du visage et de la rotation de la tête qui donnent au regard le décor ad hoc. Idem pour le dégoût ! La tristesse s'accompagne d'une fréquence vibratoire oculaire introvertie et d'un subtil abaissement des paupières. 


 


L'éducation de votre regard dépend donc (je ne le répéterai jamais assez) de la qualité de vos sentiments. Et la qualité de vos sentiments procède de celle de vos pensées spontanées et/ou réactionnelles. Plus vous prendrez de la distance avec les événements, plus vous évacuerez vos conduites de stress et les angoisses dont vous bombardent vos proches. 


 


La pratique du zen, du yoga, de la visualisation ou de la méditation peuvent vous aider à évacuer le trop-plein de pensées parasites qui encombrent votre esprit et perturbent la fréquence vibratoire de vos sentiments les plus constructifs. Mais la pratique de ces techniques exige, comme toujours, des qualités introspectives, de la patience, et des efforts qui correspondent mal à la mentalité occidentale, et surtout à la disponibilité mentale. Il n'y a pas de charisme sans disponibilité mentale. L'esprit libre ! L'Homme préoccupé en permanence par ses affaires, fût-il un magnat ou une pointure du CAC 40, et qui n'est pas disponible mentalement, est parfaitement incapable de séduire une audience ou son public. 










Les lois du regard


S'affirmer est un passage à l'acte du regard. L'affirmation de soi est une quête du Graal proposée par les spécialistes du développement personnel comme un remède miracle contre la timidité. S'affirmer, ce n'est pas occuper le devant de la scène ou voler la parole à son adversaire, c'est d'abord capter la lumière et exister aux yeux des autres sans avoir besoin d'augmenter le volume du son ou de mouliner avec son index droit sous le nez de son interlocuteur. Pour prendre la lumière à son adversaire, il faut apprendre à se taire et à laisser parler son corps, et surtout ses yeux. Comme l'a écrit Jean-Didier Vincent : « Le regard est un geste des yeux. » Apprendre à discipliner cette arme gestuelle qu'est le regard exige un travail personnel en PNG2 autogène, mais je ne vous cache pas que le résultat en vaut largement l'investissement. La première chose que vos interlocuteurs doivent voir chez vous, ce sont vos yeux, quelle que soit leur beauté ou leur couleur. Si vous atteignez ce résultat, votre affirmation sera confirmée. Or, pour qu'on aperçoive votre regard en premier, il faut apprendre à laisser parler vos yeux avant que les mots ne franchissent la frontière de vos lèvres. C'est la première loi du regard charismatique. Tout un programme ! 
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