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À ma grand-mère, Adelina, dont les mains fanées
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AVANT-PROPOS


Je lis dans vos pensées
Pr Marvin Karlins
L’homme était stoïquement assis à une extrémité de la table, préparant minutieusement ses réponses aux questions que lui posait l’agent du FBI. Il n’était pas considéré comme suspect principal dans cette affaire de meurtre. Son alibi était crédible et l’homme paraissait sincère, mais l’agent continuait son interrogatoire. Il le martelait de questions sur l’arme du crime :
 
« Si vous aviez commis le crime, auriez-vous utilisé un revolver ? »
« Si vous aviez commis le crime, auriez-vous utilisé un couteau ? »
« Si vous aviez commis le crime, auriez-vous utilisé un pic à glace ? »
« Si vous aviez commis le crime, auriez-vous utilisé un marteau ? »
 
L’une de ces armes, le pic à glace, avait été utilisée pour commettre le crime mais cette information avait été cachée au public. Par conséquent, seul le meurtrier pouvait savoir lequel des objets était la véritable arme du crime. Tandis que l’agent du FBI énumérait les armes, il observait attentivement le suspect. À la mention du pic à glace, ses paupières se baissèrent et restèrent fermées jusqu’à l’évocation de l’arme suivante. L’agent comprit immédiatement la signification du mouvement des paupières dont il avait été témoin et, à partir de cet instant, le suspect « mineur » devint le principal suspect dans l’enquête ; il finit par avouer son crime.
Encore une arrestation à l’actif de Joe Navarro, un homme incroyable qui, en plus de démasquer le tueur au pic à glace, a contribué à l’arrestation de douzaines de criminels, dont des espions de haut vol, au cours de ses vingt-cinq années de carrière au FBI. Quel était son secret ? Si vous lui posiez la question, il répondait tranquillement : « C’est parce que je sais lire dans les gens. »
En fait, Joe Navarro a consacré toute sa carrière professionnelle à étudier, peaufiner et mettre en pratique la science de la communication non verbale – mimiques, gestuelle, mouvements physiques (kinésie), distance corporelle (proxémique), toucher (haptique), posture et même habillement – pour déchiffrer les pensées, et faire la part de la vérité et du mensonge dans un discours. Ce n’est pas une bonne nouvelle pour les criminels, les terroristes et les espions qui, pour un œil exercé, révèlent généralement assez de signaux corporels non verbaux (des indices révélateurs) pour rendre leurs intentions transparentes et décelables.
Mais c’est une très bonne nouvelle pour vous, lecteur, car les mêmes connaissances non verbales sur lesquelles Joe Navarro s’est appuyé pour devenir un grand chasseur d’espions, un détecteur de mensonges vivant et un instructeur au FBI, sont celles qu’il partage avec vous pour vous permettre de mieux comprendre les sentiments, les pensées et les intentions de votre entourage. En tant qu’auteur et formateur réputé, Joe Navarro vous apprend à observer comme un expert, à détecter et à déchiffrer les comportements non verbaux, de façon à vous permettre d’améliorer vos relations. Ce savoir enrichira votre vie, dans son aspect tant professionnel que privé.
Une grande part de ce que Joe Navarro partage avec vous dans ce livre n’était pas même reconnue voici quinze ans par la communauté scientifique. Ce n’est qu’après les avancées technologiques récentes en scanographie du cerveau et en imagerie neuronale que les scientifiques ont pu établir la validité des comportements décrits par Joe Navarro. Se basant sur les découvertes récentes dans les domaines de la psychologie, de la neurobiologie, de la médecine, de la sociologie, de la criminologie, des études de la communication et de l’anthropologie, ainsi que sur son quart de siècle d’expérience dans l’utilisation des comportements non verbaux dans le cadre de son travail, Joe Navarro est parfaitement qualifié pour vous aider à comprendre la communication non verbale. Son expertise est reconnue et sollicitée dans le monde entier. Outre ses interventions régulières dans de célèbres émissions télévisées, il continue à proposer des séminaires sur la communication non verbale au FBI et à la CIA, ainsi qu’auprès d’autres organismes travaillant dans le domaine de l’espionnage. Il est consultant dans le secteur de la banque et des assurances, et pour de grandes entreprises internationales. Joe Navarro enseigne aussi à l’Université Saint-Leo, ainsi que dans diverses facultés de médecine à travers les États-Unis, où ses extraordinaires compétences en communication non verbale ont trouvé un public très réceptif, notamment auprès de médecins désireux de mieux comprendre leurs patients. Les compétences qu’il a acquises à la fois dans le cadre de sa formation et sur le terrain, associées à sa maîtrise de l’analyse de la communication non verbale dans la vie quotidienne comme dans des situations où les enjeux sont très élevés, lui font tenir un rôle de premier plan dans l’expertise non verbale, comme vous le découvrirez dans ce livre.
Pour avoir travaillé avec Joe Navarro, assisté à ses séminaires et mis en pratique ses idées dans ma propre vie, je pense sincèrement que le savoir réuni dans ces pages représente une avancée majeure dans notre compréhension de tout ce qui a trait au non-verbal. Je l’affirme en tant que psychologue de formation qui s’est retrouvé embarqué dans ce projet de livre. J’ai été enthousiasmé par le travail de pionnier qu’a réalisé Joe Navarro dans son exploitation de connaissances scientifiques sur la communication non verbale pour atteindre des objectifs professionnels et des succès personnels.
J’ai aussi été impressionné par son approche raisonnée et méticuleuse du sujet. Quand bien même l’observation du langage non verbal nous permet d’interpréter avec précision n’importe quel type de comportement, Joe Navarro nous avertit qu’utiliser le langage du corps pour détecter le mensonge est une tâche particulièrement difficile et ardue. Cette mise en garde, rarement prise en compte par les amateurs comme par les agents des forces de l’ordre, nous rappelle à la prudence quand nous jugeons qu’une personne est honnête ou malhonnête en nous basant sur ses comportements.
Contrairement à d’autres ouvrages sur le comportement non verbal, les informations présentées ici sont fondées sur des faits scientifiques et sur des découvertes testées sur le terrain, et non sur des opinions personnelles ou des conversations de salon. En outre, le texte met en avant ce que d’autres ouvrages ignorent souvent : le rôle crucial du système limbique de notre cerveau dans la compréhension et l’exploitation des indices non verbaux.
Le langage silencieux du corps est prêt à vous dévoiler tous ses secrets. Vous voulez progresser dans votre carrière ou simplement améliorer vos relations avec vos amis et votre famille ? Ce livre a été écrit pour vous. Acquérir de solides compétences exige une lecture attentive des chapitres qui suivent, ainsi que la disponibilité et l’énergie nécessaires à l’apprentissage et à la mise en pratique des enseignements de Joe Navarro dans votre vie quotidienne.
Réussir à lire les gens – apprendre, décoder et exploiter le comportement non verbal pour prédire leurs actions – est une mission qui mérite toute l’attention que vous voudrez bien lui accorder car vous serez amplement récompensé de vos efforts. Installez-vous bien dans votre fauteuil, tournez la page et préparez-vous à apprendre à observer tous ces comportements non verbaux sous la houlette de Joe Navarro. Vous ne tarderez pas à découvrir, par un simple coup d’œil, tous ces gestes qui en disent long.




1
Les secrets de la communication non verbale


Quand j’anime des séminaires sur le « langage corporel », on me pose invariablement la question suivante : « Qu’est-ce qui vous a incité à vous intéresser à l’étude de la communication non verbale ? » Ce n’était pas prémédité et encore moins le résultat d’une longue fascination pour le sujet. La raison est bien plus terre à terre : mon intérêt est né de la nécessité de m’adapter à un nouveau mode de vie. Je suis arrivé aux États-Unis à l’âge de huit ans. Ma famille et moi avions quitté Cuba quelques mois après le débarquement dans la baie des Cochons et nous pensions sincèrement n’endosser que très provisoirement le statut de réfugiés.
Je ne connaissais pas un mot d’anglais et j’ai fait ce qu’ont fait avant moi des milliers d’immigrants en arrivant dans ce pays. J’ai vite compris que, pour m’intégrer en classe et me faire accepter de mes petits camarades, je devais prendre conscience de l’« autre » langage, celui des comportements non verbaux, et y être réceptif. J’ai découvert que j’étais capable de le traduire et de le comprendre immédiatement. Avec mon imagination de garçon de huit ans, je me représentais le corps humain comme une sorte de panneau d’affichage qui transcrivait les pensées par l’intermédiaire de gestes, de mimiques et de postures que je parvenais à lire. J’ai évidemment fini par parler anglais et j’ai même perdu un peu de mon aisance en espagnol, mais je n’ai jamais oublié le langage non verbal. J’ai découvert très jeune que l’on peut toujours se fier à la communication non verbale.
J’ai appris à utiliser le langage corporel pour déchiffrer ce que mes camarades et mes enseignants voulaient me dire et leur opinion à mon égard. L’une des premières choses que j’ai remarquées était que les élèves et les instituteurs qui m’appréciaient sincèrement haussaient les sourcils quand j’entrais dans la pièce. Au contraire, ceux qui ne m’aimaient guère plissaient légèrement les paupières quand j’approchais. Quand on a fait l’observation de ce type de comportement, il reste gravé dans la mémoire à tout jamais. Comme beaucoup d’immigrants, j’ai exploité les informations non verbales pour tisser des amitiés, pour communiquer malgré la barrière linguistique, pour éviter mes ennemis et entretenir des relations saines. Bien des années plus tard, je me suis servi de ces comportements oculaires non verbaux pour élucider des crimes, quand j’étais agent spécial au Bureau fédéral d’investigation (FBI) (voir encadré 1).
ENCADRÉ 1 : UN PLISSEMENT DES PAUPIÈRES EN DIT LONG
Se cacher les yeux est un comportement non verbal qui traduit un sentiment de menace et/ou d’antipathie. Plisser les yeux (comme le faisaient mes camarades de classe), fermer et se protéger les yeux sont des mimiques qui servent à empêcher le cerveau de « voir » des images indésirables et de signifier notre mépris.
Quand j’étais enquêteur, je me suis servi des comportements de fermeture des yeux dans le cadre d’une enquête sur l’incendie criminel d’un hôtel de Porto Rico, qui avait fait quatre-vingt-dix-sept victimes. Un membre du service de sécurité avait été immédiatement soupçonné car l’incendie s’était déclaré dans une zone placée sous sa surveillance. L’une des méthodes utilisées pour le laver de tout soupçon concernant le déclenchement de l’incendie consistait à lui poser des questions très précises sur l’endroit où il se trouvait avant et pendant l’incendie, et à lui demander s’il avait ou non mis le feu. Après chaque question, j’observais son visage en y cherchant des signes révélateurs d’un comportement visant à se cacher les yeux. Ses yeux ne se rétrécissaient que lorsque je lui demandais où il se trouvait au début de l’incendie. Mais, bizarrement, il n’était pas perturbé par la question : « Est-ce vous qui avez mis le feu ? » J’en ai déduit que le cœur du problème était plutôt l’endroit où il se trouvait et non son implication possible dans le déclenchement de l’incendie. Les enquêteurs ont continué à l’interroger et il a fini par avouer avoir quitté son poste pour aller voir sa petite amie, qui travaillait elle aussi à l’hôtel. Les criminels avaient profité de son absence pour mettre le feu dans la zone qu’il aurait dû surveiller.
Dans ce cas, le comportement de fermeture des yeux du vigile indiquait clairement qu’il fallait persévérer et mener les interrogatoires dans une direction précise afin de sortir de l’impasse. Finalement, trois incendiaires furent arrêtés et condamnés pour avoir déclenché l’incendie tragique. Le gardien, malgré sa négligence déplorable et ses remords, n’était en définitive pas le coupable.
En puisant dans mon expérience et ma formation, je vais vous apprendre à voir le monde à travers les yeux d’un expert de la communication non verbale pour le FBI. Vous découvrirez que le monde est un environnement dynamique où la moindre interaction humaine résonne d’informations qui sont autant d’occasions d’utiliser le langage silencieux du corps pour enrichir ses connaissances sur les pensées, les sentiments et les intentions d’autrui. Savoir exploiter ces connaissances vous aidera à vous démarquer. Cela vous protégera et vous dévoilera les secrets du comportement humain.


QU’EST-CE QUE LA COMMUNICATION NON VERBALE ?
Comme la parole, la communication non verbale, ou comportement non verbal ou encore langage corporel, permet de transmettre des informations ; mais elle se traduit par le biais de mimiques, de gestes, du toucher (haptique), de mouvements physiques (kinésique), de postures, d’ornements corporels (vêtements, bijoux, coiffure, tatouages, etc.) et même du ton, du timbre et du volume de la voix (plutôt que par le contenu du discours).
Les comportements non verbaux représentent entre 60 et 65 % de la communication entre personnes et, pendant les rapports sexuels, 100 % de la communication s’effectue ainsi entre les partenaires (Burgoon, 1994, 229-285).
La communication non verbale révèle aussi les pensées, les sentiments et les intentions véritables. Ces comportements révélateurs d’un état d’esprit sont surnommés des « tells » (signes ou indices). Comme on n’a pas toujours conscience de communiquer non verbalement, le langage corporel est souvent plus honnête qu’un long discours, formulé consciemment, dans un but bien précis (voir encadré 2).
Quand l’observation du comportement non verbal d’une personne vous aide à comprendre ses sentiments, intentions ou actions, ou lorsqu’il clarifie son discours, vous pouvez en conclure que vous êtes parvenu à décoder et à exploiter ce média silencieux.
ENCADRÉ 2 : LES ACTIONS EN DISENT PLUS QU’UN LONG DISCOURS
Le cas du viol d’une jeune femme dans une réserve indienne de l’Arizona illustre bien la manière dont le langage corporel est parfois plus sincère que le langage verbal. Un suspect avait été interpellé. Ses paroles étaient convaincantes et son récit, plausible. Il affirmait qu’il n’avait pas vu la victime, qu’il avait suivi une rangée du champ de coton, avait tourné à gauche puis était rentré directement chez lui. Pendant que mes collègues prenaient des notes, je ne le quittais pas des yeux : j’ai constaté que, lorsqu’il déclarait avoir tourné à gauche pour rentrer chez lui, sa main indiquait la droite – la direction qui menait au lieu du viol. Si je ne l’avais pas observé, je n’aurais pas remarqué cette incohérence entre son comportement verbal (« j’ai tourné à gauche ») et le non-verbal (la main indiquant la droite). Je le soupçonnai donc d’avoir menti. J’ai patienté, j’ai repris l’interrogatoire et il a fini par avouer être l’auteur du viol.



LE RÔLE DU COMPORTEMENT NON VERBAL AU QUOTIDIEN
Des recherches ont démontré que ceux qui réussissent à observer et à interpréter la communication non verbale, ainsi qu’à maîtriser la manière dont les autres les perçoivent, réussissent mieux dans la vie que ceux qui n’ont pas cette aptitude (Goleman, 1995, 13-92). L’objectif de ce livre est de vous apprendre à observer le monde qui vous entoure et à comprendre la signification du langage non verbal dans tous les contextes. Ce savoir améliorera vos rapports à autrui et enrichira votre vie, comme il l’a fait pour moi.
L’un des intérêts de décoder les comportements non verbaux est la valeur universelle de ce savoir. Il peut s’appliquer à tous les champs des relations humaines. Le non-verbal est omniprésent et fiable. Quand on connaît la signification d’un comportement non verbal particulier, on peut utiliser cette information dans diverses circonstances et dans tous les environnements. D’ailleurs, il est difficile d’interagir efficacement sans langage non verbal. Sinon, pourquoi les gens continueraient-ils à assister à des réunions à l’ère de l’ordinateur, des SMS, du courrier électronique, du téléphone et des visioconférences ? La raison en est le besoin d’exprimer et d’observer personnellement les communications non verbales. Rien ne peut remplacer cette observation faite en personne, sans filtre. Pourquoi ? Parce que le langage non verbal a un sens et qu’il est puissant. Tout ce que vous apprendrez dans ce livre pourra s’appliquer à n’importe quelle situation, dans n’importe quel contexte, comme le montre l’encadré 3.
ENCADRÉ 3 : AVANTAGE AU MÉDECIN
Il y a quelques mois, j’ai animé un séminaire devant un groupe de joueurs de poker sur la manière d’exploiter le comportement non verbal pour connaître la main des adversaires et pour gagner davantage. Comme le poker est un jeu dans lequel le bluff et la duperie ont beaucoup d’importance, les joueurs ont tout intérêt à pouvoir lire les « tells » ou signes révélateurs dévoilant le jeu de leurs adversaires. Décrypter la communication non verbale est un facteur déterminant de la réussite. Alors que de nombreux participants étaient reconnaissants de l’enseignement que je leur apportais, j’étais moi-même étonné qu’ils soient aussi nombreux à comprendre l’importance de la connaissance et du rôle du comportement non verbal au-delà de la table de poker.
Quinze jours après la formation, j’ai reçu un courriel de l’un des participants, un médecin texan. « Ce qui me surprend le plus », écrivait-il, « c’est que ce que j’ai appris lors de votre séminaire me sert aussi dans mes consultations. Le langage non verbal dont vous nous avez enseigné à nous servir pour lire les joueurs de poker m’aide aussi à lire mes patients. Je sens maintenant quand ils sont mal à l’aise, confiants ou pas tout à fait francs. » Le courrier du médecin démontre l’universalité du non-verbal et sa valeur dans tous les aspects de la vie.



LA MAÎTRISE DE LA COMMUNICATION NON VERBALE EXIGE UN PARTENARIAT
Je suis persuadé que quiconque possède une intelligence normale est capable d’apprendre à utiliser la communication non verbale pour son développement personnel. En effet, ces vingt dernières années, j’ai appris à des milliers de gens à décoder le comportement non verbal, pour enrichir leur vie et celle de leur entourage et atteindre leurs objectifs personnels et professionnels. Y parvenir exige toutefois que vous et moi établissions un partenariat efficace, en contribuant chacun de manière significative à l’effort mutuel.
LES DIX COMMANDEMENTS À RESPECTER POUR OBSERVER ET DÉCODER CORRECTEMENT LE LANGAGE NON VERBAL
Lire les gens, c’est-à-dire réunir les compétences en non-verbal nécessaires à l’analyse de leurs pensées, de leurs sentiments et de leurs intentions, est une aptitude qui exige une pratique quotidienne et une formation spécifique. Je peux vous aider à acquérir la formation adéquate en commençant par vous donner quelques directives, ou commandements, afin d’optimiser votre efficacité dans la lecture du non-verbal. Quand vous les aurez intégrées dans votre vie quotidienne, vous les suivrez de manière routinière, sans plus y penser. Vous souvenez-vous de la première fois où vous avez pris le volant ? Pour ma part, je me concentrais tant sur ce qu’il y avait à l’intérieur de la voiture que je n’arrivais pas à surveiller en même temps ce qui se passait à l’extérieur, sur la route. Ce n’est qu’une fois à l’aise au volant que j’ai pu élargir suffisamment mon attention pour englober tout le cadre de la conduite. Il en va de même pour le langage non verbal. Une fois que l’on en maîtrise parfaitement les mécanismes, leur application devient automatique et on peut consacrer toute son attention au décodage du monde qui nous entoure.
 
Commandement 1 : Soyez un observateur attentif de votre environnement. C’est l’exigence de base pour tous ceux qui souhaitent décoder et utiliser les communications non verbales.
Rendez-vous compte à quel point il serait idiot d’écouter parler quelqu’un en se bouchant les oreilles. Il serait impossible d’entendre ses paroles et c’est bien pourquoi on ne se promène généralement pas avec des bouchons d’oreilles ! Pourtant, quand il s’agit d’observer le langage silencieux du comportement non verbal, nombre d’entre nous pourraient aussi bien porter des œillères tant ils sont aveugles aux signaux corporels qui les entourent. Réfléchissez-y. Tout comme une écoute attentive est cruciale pour comprendre le langage verbal, une observation attentive est vitale pour appréhender le langage corporel. Cette phrase doit retenir toute votre attention car elle établit un constat essentiel. Une observation attentive (qui demande un effort) est absolument essentielle pour lire les gens et détecter les indices révélateurs.
Mais la plupart d’entre nous passent leur vie à voir des choses sans les regarder ou, comme le dit Sherlock Holmes, le méticuleux détective anglais, à son partenaire, le Dr Watson : « Tu vois, mais tu n’observes pas. » Malheureusement, la plupart des gens voient leur entourage en faisant le minimum d’efforts d’observation. Ils sont ignorants des changements infimes qui s’opèrent dans leur univers. Ils n’ont pas conscience de la richesse des détails qui les entourent, tel le mouvement subtil de la main ou du pied de leur interlocuteur, qui trahit ses pensées ou ses intentions.
Des études scientifiques ont d’ailleurs démontré que les gens sont de piètres observateurs de leur univers. Quand un homme déguisé en gorille passe parmi un groupe d’étudiants occupés à d’autres activités, la moitié d’entre eux ne remarquent même pas sa présence (Simons & Chabris, 1999, 1059-1074).
Ceux qui n’ont pas le sens de l’observation manquent de « conscience de la situation », cette aptitude à savoir toujours où l’on se trouve, même sans avoir de solide image mentale de ce qui se passe autour de soi, voire devant soi. Demandez à un individu lambda d’entrer dans une pièce inconnue, pleine de monde, de regarder autour de lui puis de fermer les yeux et de vous raconter ce qu’il a vu. Vous serez étonné de son incapacité à se souvenir des caractéristiques de la pièce, même des plus évidentes.
Je suis toujours étonné de constater à quel point les gens peuvent être pris au dépourvu par ce qui leur arrive. Ils se lamentent toujours de la même façon :
 
« Ma femme vient de demander le divorce. Je n’avais pas remarqué que notre mariage ne la satisfaisait pas. »
 
« La psychologue scolaire m’a informé que mon fils se droguait depuis trois ans. Je ne m’en étais pas aperçu. »
 
« Je discutais avec un type quand il m’a envoyé un coup de poing. Je ne l’avais pas vu venir. »
 
« Je pensais que mon chef était content de moi. Je ne m’attendais pas à être viré. »
 
Les auteurs de ces déclarations sont des hommes et des femmes qui n’ont jamais appris à observer correctement le monde qui les entoure. Ces lacunes ne sont guère surprenantes. L’éducation que nous recevons enfants ne nous apprend pas à observer les signes non verbaux que les autres laissent paraître. À l’école primaire, puis au secondaire, il n’existe pas de cours sur la conscience de la situation. Avec un peu de chance, vous apprendrez par vous-même à être plus observateur. Dans le cas contraire, vous passerez à côté d’une quantité phénoménale d’informations qui vous aideraient pourtant à éviter bien des problèmes et à vous épanouir, tant dans votre vie amoureuse qu’au bureau ou en famille.
Heureusement, le sens de l’observation s’acquiert. Rien ne nous oblige à garder des œillères. Comme l’observation est une aptitude, il est possible de s’améliorer par une formation adaptée et de la pratique. Ne vous désespérez pas si votre sens de l’observation est peu développé. Vous comblerez vos lacunes si vous êtes prêt à consacrer du temps et de l’énergie à observer plus attentivement votre univers.
L’observation attentive doit devenir votre nouveau mode de vie. Prendre conscience du monde qui vous entoure n’est pas un acte passif. C’est un comportement conscient et délibéré, qui demande des efforts, de l’énergie et de la concentration – puis une pratique constante. L’observation est comparable à un muscle. Il se renforce avec l’entraînement et s’atrophie en cas d’inactivité. Faites travailler votre sens de l’observation pour gagner en capacité de décryptage de votre entourage.
Par ailleurs, l’observation attentive exige de mobiliser tous les sens, pas uniquement la vue. Chaque fois que je rentre chez moi, j’inspire profondément. Si l’odeur n’est pas « normale », je me pose des questions. Un jour, j’ai remarqué une légère odeur de cigarette en rentrant de voyage. Mon nez m’a averti d’un fait inhabituel bien avant que mes yeux aient pu parcourir l’appartement. Il s’est avéré que le gardien de l’immeuble était passé pour réparer une fuite et l’odeur de fumée accrochée à ses vêtements traînait encore dans l’atmosphère plusieurs heures plus tard. Sa présence n’était pas malvenue, mais ç’aurait tout aussi bien pu être un cambrioleur caché dans la pièce voisine. Je veux simplement démontrer qu’en mobilisant tous mes sens, j’ai été mieux outillé pour analyser mon environnement et veiller à ma sécurité et à mon bien-être.
 
Commandement 2 : L’observation en contexte est cruciale pour comprendre un comportement non verbal. Quand vous tentez de comprendre un comportement non verbal dans la vie quotidienne, plus vous en savez sur son contexte, mieux vous comprenez sa signification. Par exemple, après un accident de la circulation, on s’attend à ce que les gens soient choqués, qu’ils aient l’air hagard, que leurs mains tremblent et qu’ils ne prennent pas les bonnes décisions (ils décident par exemple de marcher au milieu de la route, et c’est la raison pour laquelle les pompiers demandent que l’on reste dans la voiture). Pourquoi ces comportements ? Après un accident, on souffre des effets de la prise de contrôle du cerveau « pensant » par une autre région du cerveau, nommée le système limbique. Cette prise de contrôle a des conséquences sur les comportements : tremblements, désorientation, nervosité et malaises passagers. En contexte, cela n’a rien de surprenant et confirme la tension suscitée par l’accident. Pendant un entretien d’embauche, on s’attend à ce que les candidats soient nerveux, dans un premier temps, puis que leur nervosité se dissipe. Si elle réapparaît brusquement quand on pose des questions précises, il faut s’interroger sur la raison.
 
Commandement 3 : Sachez reconnaître et décoder les comportements non verbaux universels. Certains comportements du corps sont considérés comme universels car la plupart des gens les présentent. Par exemple, serrer les lèvres au point de les faire quasi disparaître est généralement le signe que l’on est très ennuyé et que quelque chose ne va pas. Ce comportement non verbal de compression labiale est l’un des indices révélateurs universels que je décrirai aux chapitres suivants (voir encadré 4). Plus vous saurez reconnaître et interpréter le langage non verbal, plus vous gagnerez en efficacité dans l’analyse des pensées, des sentiments et des intentions de votre entourage.
ENCADRÉ 4 : QUAND UN RETROUSSEMENT DES LÈVRES FAIT FAIRE DES ÉCONOMIES
Les indices révélateurs universels des lèvres m’ont rendu un grand service au cours d’une mission de consultant auprès d’un chantier naval britannique. Mon client voulait que j’assiste aux négociations préalables à la signature d’un contrat avec une grosse entreprise multinationale pour l’armement de ses navires. J’ai suggéré que la proposition de contrat soit présentée point par point, en parvenant à un accord sur chaque article avant de passer au suivant. Je pouvais ainsi observer plus aisément le langage non verbal du négociateur afin d’y déceler des informations utiles pour mon client.
« Je vous ferai passer une note dès que je remarquerai quelque chose qui mérite votre attention, » ai-je informé mon client. Je me suis donc assis confortablement pour écouter la lecture des clauses du contrat. Il ne m’a pas fallu longtemps avant de voir un indice révélateur important. Pendant la lecture d’un article concernant l’armement d’une partie du navire (une phase de construction qui allait coûter des milliards de dollars), le négociateur de la multinationale retroussait les lèvres, indiquant clairement que cette partie du contrat ne lui plaisait pas.
J’ai fait passer une note à mon client pour l’avertir que cette clause du contrat était litigieuse ou problématique et qu’elle devait être revue et discutée de manière approfondie, en profitant de ce que toutes les parties étaient encore présentes.
En résolvant le problème au moment où il se posait, les négociateurs sont parvenus de haute lutte à un accord qui a fait économiser à mon client 13,5 millions de dollars. Le signe non verbal d’insatisfaction du négociateur était la preuve irréfutable d’un problème particulier.


Commandement 4 : Sachez reconnaître et décoder les comportements non verbaux idiosyncrasiques. Les comportements non verbaux universels constituent le groupe des signes corporels communs à tout le monde. Il existe un second type de signes corporels, les comportements non verbaux idiosyncrasiques, qui sont spécifiques à chaque individu.
Quand vous vous entraînez à identifier les signaux idiosyncrasiques, soyez à l’affût des schémas comportementaux présents chez ceux que vous côtoyez régulièrement (amis, famille, collègues, fournisseurs). Mieux vous connaissez une personne ou plus vous la fréquentez longtemps, plus il vous sera facile de découvrir ces informations car vous disposerez d’une somme de connaissances plus vaste sur laquelle fonder votre jugement. Si vous constatez que votre enfant se gratte la tête et se mord les lèvres avant de passer un examen, ce sont probablement des signes idiosyncrasiques fiables révélant sa nervosité ou son manque de préparation. Cela fait partie de son répertoire d’indices révélateurs de stress et vous les reverrez régulièrement car le meilleur moyen de prédire un comportement futur est d’analyser un comportement passé.
 
Commandement 5 : Essayez d’établir les comportements fondamentaux d’autrui. Pour comprendre les comportements fondamentaux de ceux que vous côtoyez régulièrement, vous devez connaître leurs attitudes habituelles, comment ils s’assoient, placent les mains, positionnent les pieds, leur posture et leurs mimiques favorites, leur port de tête, et même où ils posent généralement leurs affaires. Vous devez pouvoir distinguer leur visage « normal » de leur visage « stressé » (voir les figures 1 et 2).
En l’absence de référence, vous ne vaudrez guère mieux que les parents qui n’ont jamais regardé dans la gorge de leur enfant avant qu’il ne tombe malade. Ils téléphonent au médecin qui leur demande de décrire ce qu’ils voient, mais ils n’ont aucun point de comparaison permettant d’étayer leur propos. C’est en connaissant la situation normale que l’on peut espérer reconnaître et identifier celle qui ne l’est pas.
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Dès la première rencontre, essayez de noter la « position initiale » au moment de la prise de contact. Il est important d’établir le comportement fondamental d’une personne car cela permet de déceler les écarts, parfois lourds de sens (voir encadré 5).
 
Commandement 6 : Essayez d’observer les indices révélateurs multiples, c’est-à-dire les comportements qui se produisent en groupe ou à la suite. On lit plus précisément autrui quand on observe des indices révélateurs multiples, qui sont des groupes de signaux corporels comportementaux très fiables. Ces signaux s’assemblent comme les pièces d’un puzzle. Plus vous possédez de pièces du puzzle, meilleures sont vos chances de les assembler pour retrouver l’image qu’elles constituent. Si, par exemple, je constate qu’un concurrent présente un schéma de comportements de stress, rapidement suivis par des comportements pacificateurs, je peux en conclure qu’il se trouve en position de faiblesse dans les négociations.
ENCADRÉ 5 : TOUT EST RELATIF
Supposons que vous ayez un petit garçon de huit ans qui attend patiemment des proches venus assister à une grande réunion familiale. Comme c’est un événement annuel, ce n’est pas la première fois que vous vous trouvez là, avec votre fils, à accueillir les invités. Il a toujours embrassé de bonne grâce les membres de la famille. Mais, cette fois, au moment d’embrasser son oncle Henri, vous le sentez qui se raidit.
« Que se passe-t-il ? » lui chuchotez-vous à l’oreille en le poussant vers son oncle.
Votre fils se tait, mais il ne réagit pas à votre signal physique.
Que faire ? Il est important de noter ici que le comportement de votre fils est un écart par rapport à son comportement habituel. Il n’a jamais hésité à embrasser son oncle par le passé. Pourquoi ce changement ? Sa réaction d’immobilité suggère qu’il se sent menacé (ou toute autre impression négative). Cette peur n’est peut-être pas justifiée mais, comme vous êtes un parent plutôt observateur et attentif, un signal d’alarme se déclenche. L’écart de votre fils par rapport à son comportement antérieur suggère qu’un événement négatif s’est produit entre son oncle et lui lors de leur dernière rencontre. Peut-être un simple malentendu, une maladresse de jeunesse ou une réaction au favoritisme de l’oncle envers d’autres enfants. Mais ce comportement peut aussi indiquer quelque chose de plus grave. Je veux montrer ici qu’un changement dans le comportement habituel suggère que quelque chose ne va pas et, dans ce cas particulier, cela vaut probablement la peine que l’on s’y attarde.


Commandement 7 : Il est important de surveiller les changements de comportement d’autrui car ils signalent une évolution de ses pensées, émotions, intérêts ou intentions. Un brusque changement de comportement peut indiquer que cette personne traite des informations ou s’adapte à des événements émotionnels. Un enfant très excité à la perspective de se rendre dans un parc d’attractions changera de comportement dès qu’il apprendra que le parc est fermé. Il en va de même pour les adultes. Quand on apprend de mauvaises nouvelles par téléphone ou que l’on voit des images choquantes, le corps le reflète immédiatement.
Les changements de comportements peuvent aussi révéler l’intérêt ou les intentions d’autrui. Une observation attentive des changements visibles peut permettre de prévoir des événements avant qu’ils ne se produisent, ce qui donne un net avantage, surtout si l’action imminente peut vous nuire (voir encadré 6).
ENCADRÉ 6 : SENTIR LES PROBLÈMES
Certains changements dans le langage corporel sont des indices révélateurs. Il s’agit de comportements qui révèlent les intentions d’une personne et donnent plus de temps à l’observateur compétent pour se préparer avant que l’action anticipée ne se produise.
Pour illustrer l’importance de l’observation des changements de comportements, surtout quand ils impliquent des indices intentionnels, je citerai l’exemple d’une tentative de vol d’un magasin dans lequel je travaillais. J’avais remarqué la présence d’un homme non loin de la caisse. Son comportement avait attiré mon attention car il n’avait apparemment aucune raison d’être là ; il ne faisait pas la queue car il n’avait pas fait de courses. De plus, ses yeux restaient fixés sur la caisse.
S’il avait continué à se tenir tranquille, je me serais sans doute désintéressé de lui et j’aurais regardé ailleurs. Mais, alors que je l’observais toujours, son comportement a changé. Plus précisément, ses narines se sont dilatées, ce qui indiquait qu’il hyperventilait en prévision d’une action quelconque. J’ai deviné ce que l’action allait être environ une seconde avant qu’elle ne se produise. Je n’avais qu’une seconde pour lancer un avertissement. J’ai crié « Attention ! » au caissier pendant que trois faits se déroulaient en même temps : (a) le caissier finissait d’encaisser les achats d’un client, ce qui a déclenché l’ouverture du tiroir-caisse ; (b) l’homme qui se tenait près de la caisse s’est penché en avant en plongeant sa main dans le tiroir pour s’emparer des billets ; et (c) alerté par mon cri, le caissier a saisi la main de l’homme et l’a tordue. Le voleur a lâché les billets et s’est enfui en courant. Si je n’avais pas repéré l’indice révélateur de ses intentions, je suis persuadé que le voleur aurait réussi son méfait. À propos, le caissier était mon père. Il tenait un petit magasin de bricolage et je lui donnais un coup de main l’été.


Commandement 8 : Il est important d’apprendre à détecter les signaux non verbaux erronés ou trompeurs. Réussir à distinguer les indices authentiques des indices trompeurs exige une certaine expérience. Cela nécessite non seulement une observation attentive, mais aussi une analyse prudente. Dans les chapitres suivants, nous verrons les subtiles différences de comportement, révélatrices d’une attitude honnête ou malhonnête, afin d’accroître la précision de la lecture d’autrui.
 
Commandement 9 : Savoir distinguer entre bien-être (confort) et malaise (inconfort) aide à se concentrer sur les comportements les plus importants pour décoder la communication non verbale. Ayant consacré la majeure partie de ma vie d’adulte à l’étude du comportement non verbal, je me suis rendu compte qu’il fallait se concentrer sur deux points principaux : le confort et l’inconfort. C’est un aspect fondamental de mon enseignement de la communication non verbale. Apprendre à lire avec précision les indices (comportements) de confort et d’inconfort chez autrui aide à déchiffrer ce que le corps et l’esprit veulent dire. En cas de doute sur la signification d’un comportement, demandez-vous s’il s’agit d’un comportement lié au confort (contentement, satisfaction, détente) ou à l’inconfort (mécontentement, insatisfaction, stress, anxiété, tension). En règle générale, vous parviendrez à répartir les comportements observés dans les deux catégories.
 
Commandement 10 : Soyez discret dans vos observations. Exploiter le langage non verbal exige d’observer attentivement les gens et de décoder avec précision leurs comportements non verbaux. Mais quand vous observez autrui, il ne faut pas que vos intentions paraissent évidentes. On a tendance à dévisager les gens lorsqu’on essaye de déceler des indices non verbaux. L’idéal est d’observer les autres en toute discrétion, c’est-à-dire de manière non intrusive.
Entraînez-vous à aiguiser votre sens de l’observation. Vos efforts finiront par porter leurs fruits car ce n’est qu’une question de pratique et de persévérance.
Vous connaissez maintenant votre contribution à notre partenariat : les dix consignes que vous devez suivre pour décoder efficacement le langage non verbal. La question est maintenant la suivante : « Quels comportements non verbaux faut-il observer et quelles informations révèlent-ils ? » C’est là que j’interviens.

IDENTIFIER LES COMPORTEMENTS NON VERBAUX IMPORTANTS ET LEURS SIGNIFICATIONS
Le corps humain est capable d’émettre des milliers de « signaux » ou messages non verbaux. Quels sont les plus importants, et comment les décoder ? Une vie entière consacrée à l’observation méticuleuse, à l’évaluation et à la validation ne suffirait pas à identifier et à interpréter correctement tous les comportements non verbaux. Heureusement, grâce à des chercheurs talentueux et à mon expérience en comportements non verbaux, je peux vous mettre sur la voie sans détours. Les principaux comportements non verbaux ont déjà été identifiés et ces connaissances sont à votre disposition. Nous avons également élaboré un paradigme ou modèle facilitant la lecture du langage non verbal. Même si vous oubliez le sens exact d’un indice corporel particulier, vous parviendrez à le déchiffrer.
Ce livre dévoile des informations inédites sur le langage corporel en les illustrant par des exemples de comportements non verbaux révélateurs utilisés pour élucider des affaires du FBI. Certaines informations ne manqueront pas de vous surprendre. Par exemple, si vous deviez choisir la partie la plus « honnête » de votre anatomie (la partie la plus à même de révéler les sentiments ou intentions véritables), laquelle choisiriez-vous ? Quand vous connaîtrez la réponse, vous saurez où regarder quand vous essayerez de connaître l’opinion, les sentiments ou les intentions d’un associé, d’un proche, d’un ami ou d’un parfait étranger. J’exposerai aussi des notions fondamentales de physiologie applicables au comportement non verbal, ainsi que le rôle du cerveau. Je révélerai aussi tous les secrets de la détection des mensonges, comme aucun agent du contre-espionnage ne l’a fait avant moi.
Je crois sincèrement que posséder des notions de biologie en relation avec le langage corporel vous aidera à comprendre le fonctionnement du comportement non verbal et la raison pour laquelle il est révélateur des pensées humaines, des sentiments et des intentions. J’entamerai donc le prochain chapitre par l’examen de ce magnifique organe qu’est le cerveau humain et je vous expliquerai comment il contrôle les moindres facettes du langage corporel. Pour terminer ce premier chapitre, je souhaite vous faire part d’une observation sur la validité de l’utilisation du langage corporel pour comprendre et analyser le comportement humain.


POUR QUI SONNE LE GLAS
Par une journée fatidique de 1963, à Cleveland, dans l’Ohio, le détective Martin McFadden, âgé de trente-neuf ans, observait deux hommes faire les cent pas devant la vitrine d’un magasin. Chacun à son tour jetait un œil dans la boutique puis s’éloignait. Après plusieurs passages, les deux hommes se retrouvèrent au bout de la rue, regardant par-dessus leur épaule tandis qu’ils parlaient à une troisième personne. S’inquiétant de ce que les hommes « repéraient » le magasin dans l’intention de le cambrioler, le détective s’approcha, fouilla l’un des hommes et découvrit sur lui une arme à feu. McFadden arrêta les trois hommes, contrecarrant leurs projets et évitant ainsi d’éventuelles pertes en vies humaines.
Les observations détaillées de l’officier McFadden ont servi de base à une décision historique de la Cour suprême des États-Unis (Terry vs Ohio, 1968, 392 U.S. 1), connue de tous les policiers américains. Depuis 1968, ce jugement autorise les agents de police à fouiller des individus sans mandat, lorsque leurs comportements trahissent leur intention de commettre un méfait. Par cette décision, la Cour suprême a reconnu les comportements non verbaux comme présages d’intentions criminelles, quand ces comportements sont observés et décodés correctement. L’affaire Terry vs Ohio démontre la relation entre nos pensées, nos intentions et nos comportements non verbaux. En outre, cette décision a fourni une reconnaissance légale de l’existence et de la validité de ces relations (Navarro & Schafer, 2003, 22-24).
Donc, la prochaine fois qu’on vous dit que le comportement non verbal ne veut rien dire ou que sa lecture n’est pas fiable, souvenez-vous de cette affaire car, d’une part, elle prouve le contraire et, d’autre part, elle a passé l’épreuve du temps.
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Notez les traits du visage non stressé.
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Un visage stressé est tendu et légere-
ment crispé, les sourcils sont froncés
et le front est creusé de rides.
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