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INTRODUCTION
Il nous est tous arrivé d’assister à un discours ou un exposé, parfois très construit et très bien argumenté, et pour autant, d’y percevoir des dissonances sans pouvoir les analyser clairement, mais avec le sentiment diffus qu’il y avait un écart entre ce que l’on nous disait et ce que l’on ressentait. Ce livre a pour vocation de vous accompagner à traverser le miroir, à lire et à décoder la communication non verbale de votre interlocuteur, au-delà des mots.
Élaboré avec des photos et des exemples, cet ouvrage est structuré en trois grandes parties. La première aborde les principes de la communication non verbale, et vient tordre le cou à un certain nombre de contre-vérités. La deuxième donne les clés de la lecture du langage corporel et détaille, grâce à des photos, les items utilisés pour analyser et comprendre le corps en action. La troisième partie donne des grilles de lecture afin de décoder les émotions, le mensonge, la séduction, le malaise et d’autres situations professionnelles et personnelles.
Une quatrième partie, disponible sur la fiche du livre sur www.dunod.com, décrypte dans des situations connues de tous le langage corporel des acteurs en présence.
Je vous souhaite une excellente lecture à la découverte du langage corporel, véritable discipline de l’observation.


Partie 1
La communication non verbale 
[image: Illustration]
En situation de communication, lorsque nous avons un message à faire passer, nous concentrons notre attention sur le contenu du message que nous délivrons. Pour autant, le message verbal n’est pas l’essentiel de notre communication.
Charles Darwin évoque pour la première fois l’importance de la communication non verbale en 18721. Albert Mehrabian, psychologue et professeur à l’université de Californie, a démontré en 1967 que l’essentiel de notre communication n’est pas verbal. Selon le scientifique, seulement 7 % de notre communication est verbale et repose sur la signification des mots, 38 % passe par la voix, et 55 % est visuelle.
Les travaux d’Albert Mehrabian ont certes fait l’objet de critiques car leur sujet de recherche était centré sur la communication des émotions et que seules des femmes avaient participé à l’étude. Pour autant, Albert Mehrabian a ouvert un champ de recherche qui a par la suite été exploré par les chercheurs dans le domaine de la communication et par les neuroscientifiques qui confortent l’importance de la communication non verbale en situation de communication.
Nos messages verbaux sont très contrôlés. Il suffit pour cela d’écouter les discours de nos hommes politiques, les présentations extrêmement formatées des managers en entreprise, et nos propres messages qui sont d’autant plus contrôlés qu’ils sont bien préparés.
Notre voix, quant à elle, est parfois moins bien maîtrisée : l’hésitation, l’intonation, le rythme qui s’accélère ou la tonalité qui devient soudain plus aiguë sont autant d’indices d’une émotion mal contrôlée.
Des trois dimensions évoquées précédemment, c’est la dimension visuelle qui est la plus difficilement contrôlable. Il n’est pas possible de maîtriser une pupille qui se dilate, une soudaine rougeur du visage ou un clignement des yeux, et il est très compliqué d’empêcher une microdémangeaison ou de réprimer une micro-expression.
Ce que l’on voit guide notre ressenti, de façon parfois non consciente. La façon dont une personne occupe l’espace, ses mouvements, l’énergie qu’elle dégage, la congruence entre son attitude corporelle et le message qu’elle délivre orientent le jugement que l’on porte sur elle. Lors d’une rencontre professionnelle ou personnelle, nous sommes prompts, après seulement quelques secondes, à penser qu’une personne nous paraît très sympathique ou bien qu’elle nous inspire de la méfiance.
[image: Illustration. La pyramide de Mehrabian]La pyramide de Mehrabian
LES CINQ DIMENSIONS DE LA COMMUNICATION NON VERBALE
L’expression « non verbale » ne figure pas dans le dictionnaire. Elle est utilisée pour la première fois comme titre de livre par Ruesch et Kees en 19562. Depuis, l’expression « non verbale » s’est très largement répandue et a fait l’objet de nombreuses publications dans le monde entier. Pour autant, lorsqu’on évoque la communication non verbale, il convient de prendre en compte cinq dimensions distinctes.
La dimension périverbale
La dimension périverbale repose sur le concept de proxémie, mis en lumière par Edward T. Hall, anthropologue américain spécialiste des relations interculturelles. Selon la culture, la nature de leur relation, ou l’objet même de l’échange, l’espace physique entre deux personnes en interaction varie et il existe quatre distances codifiées, quatre zones distinctes de communication. La distance intime, celle où l’on peut toucher l’autre qui est de moins de 40 cm. La distance personnelle, celle des relations amicales ou professionnelles qui s’établit de 40 à 120 cm. La distance sociale, de 120 à 360 cm. Et la distance publique à plus de 360 cm.
[image: Illustration. Le principe de proxémie]Le principe de proxémie

La dimension paraverbale
La dimension paraverbale concerne la prosodie, c’est-à-dire l’inflexion, le ton, la tonalité, l’intonation, l’accent et la modulation que nous donnons à notre message et qui varie en fonction de nos émotions, de nos intentions, du contexte, du message à faire passer, des enjeux et de l’auditoire.
La dimension paraverbale prend également en compte le rythme et la vitesse d’élocution. Cette dimension entre dans le champ de la linguistique.

La dimension supraverbale
La dimension supraverbale est celle des signes conscients : le choix d’une montre, d’un stylo, d’un style vestimentaire et des couleurs que nous aimons porter.
Il est courant de voir un patron de start-up en jeans et tee-shirt ou en sweat à capuche, à l’instar de Mark Zuckerberg, alors qu’un cadre dans la banque portera un costume sombre et une cravate. Cette dimension est un marqueur social fort. Philippe Poutou a ainsi fait sensation lors d’un débat télévisé regroupant l’ensemble des candidats à l’élection présidentielle en avril 2017 en arrivant sur le plateau en tee-shirt, alors que les autres candidats masculins arboraient tous costume et cravate.
Les recruteurs sont très attentifs au style vestimentaire des candidats qu’ils ont pour mission de recruter ; ils veillent à ce que le « look » du postulant soit en adéquation avec les attentes de leurs clients, en fonction du secteur d’activité, du poste à pourvoir et de l’entreprise qui recrute. Les entreprises dans les secteurs de la finance ou du juridique exigent ainsi des tenues plus sobres que les sociétés en relation avec des univers artistiques. Des fonctions impliquant des relations commerciales ou des contacts avec le public nécessitent un habillement plus classique que des fonctions de création ou de back-office qui laissent une plus grande liberté dans le choix des tenues vestimentaires.
Certaines entreprises ont également leur propre dress code, parfois très précis, qui fait partie intégrante de la culture d’entreprise, à l’instar des compagnies aériennes. La banque suisse UBS détaille dans un document de quarante-quatre pages les directives relatives au dress code de l’entreprise à l’attention de ses collaborateurs.
La dimension supraverbale se rapproche de la définition sociologique de l’habitus, développée par Pierre Bourdieu. Notre manière d’être et de se comporter est le fruit de nos acquis. Ainsi, certaines personnes de même catégorie sociale ou appartenant à un même groupe, placées dans des conditions identiques, partagent la même vision du monde, les mêmes goûts et les mêmes codes sociaux.

La dimension infraverbale
La dimension infraverbale concerne les signes non conscients, les couleurs, les formes et les odeurs. Il s’avère que notre comportement peut être fortement influencé par un stimulus à l’insu de notre pensée consciente.
En psychologie, l’effet d’amorçage décrit parfaitement ce principe. Il a par exemple été démontré que lors de négociations, les discussions entre les parties prenantes sont plus âpres lorsque les protagonistes sont assis sur des chaises dures que lorsqu’ils sont assis sur des chaises avec des assises plus moelleuses.
Ce principe a été largement étudié par John Bargh, professeur de psychologie à l’université de Yale. L’une des expériences de John Bargh et de ses collaborateurs consistait à demander à des étudiants de l’université de New York de composer des phrases de quatre mots à partir d’une série de cinq. Pour l’un des groupes d’étudiants, les mots dans le désordre contenaient des expressions associées à la vieillesse, comme : Floride, oubli, chauve, gris, ridé. Quand ils avaient terminé leur exercice, les étudiants devaient participer à un test dans une autre pièce au bout d’un couloir. Les chercheurs, en mesurant le temps qu’il fallait aux participants de l’expérience pour passer d’une pièce à l’autre, se sont rendu compte que les jeunes ayant composé une phrase à partir des mots liés à la vieillesse se déplaçaient moins vite que les autres3.
John Bargh a également mis en évidence que des personnes en situation de recrutement jugeaient plus sérieuses les candidats équipés d’un bloc-notes.
Une autre expérience, menée également par John Bargh, a mis en lumière le fait que des chercheurs ayant initié un processus de recrutement avaient un avis plus favorable sur un postulant lorsqu’ils avaient tenu une boisson chaude entre les mains avant l’entretien d’embauche, alors qu’ils étaient globalement plus critiques vis-à-vis des candidats lorsqu’ils avaient tenu une boisson froide contenant des glaçons avant la rencontre.
Ces effets subliminaux sont largement utilisés en publicité. Ils peuvent également donner lieu, à notre insu, à des comportements manipulateurs de la part de personnes peu scrupuleuses.

La dimension holoverbale
L’expression holoverbale vient du grec holos qui signifie entier. Il s’agit ici de décrire le langage corporel dans sa globalité, de décoder le corps en mouvement. C’est ce à quoi s’emploie le synergologue, spécialiste du décryptage du langage corporel.


LA SYNERGOLOGIE : DE QUOI S’AGIT-IL ?
La synergologie – du grec syn : ensemble, ergo : mouvement du corps et logos : discours – est la discipline qui permet de décoder le langage corporel.
La lecture du langage corporel est utilisée dans de nombreuses circonstances par des professionnels dans le cadre de leur pratique quotidienne. C’est le cas du pédiatre qui observe son jeune patient et les réactions de son corps. C’est d’ailleurs pour lui la meilleure façon d’analyser les symptômes du bébé qui ne peut décrire avec précision sa douleur. C’est aussi le cas du psychologue qui, lors d’une consultation, observe les réactions de son patient à tel ou tel moment de l’échange. C’est également le cas du professeur qui mesure le niveau d’attention de ses élèves, ou du communicant qui observe la gestuelle de son client. Pour autant, la lecture du langage corporel n’est qu’un outil parmi d’autres pour ces différents professionnels.
La synergologie est, quant à elle, la discipline qui a pour objet exclusif la lecture, l’analyse et le décodage du langage corporel. Cette discipline est née dans les années 1990 à l’initiative de Philippe Turchet, docteur en sciences du langage, conférencier et auteur de plusieurs ouvrages de référence sur le sujet.
Fortes d’observations systématisées du langage corporel, des équipes de synergologues, formées principalement au Canada et en Europe, se partagent des grilles d’observations codifiées regroupant plus de 1 200 items corporels ainsi que des banques de données numériques comptant plusieurs milliers de séquences vidéo.
La synergologie, discipline à part entière, est ancrée dans un champ pluridisciplinaire au carrefour des neurosciences et des sciences de la communication.

LES QUATRE TEMPORALITÉS
DU LANGAGE CORPOREL
Le langage corporel s’exprime selon quatre temporalités.
La dimension coverbale
Il s’agit ici de nos réactions ou de celles de nos interlocuteurs en situation d’échange, au moment même où l’on parle.
[image: Illustration]Exemple
Lors d’une réunion, vous n’êtes pas du tout d’accord avec la proposition que vient de formuler votre interlocuteur. Vous vous exprimez avec force et montrez des signes de désaccord au moment même où vous vous exprimez.



La dimension postverbale
La dimension postverbale concerne le langage corporel après avoir parlé.
[image: Illustration]Exemple
Après un vif échange, votre interlocuteur se tait, croise les bras et lève la tête en signe de défi. Il signifie ainsi son désaccord.



La dimension averbale
La dimension averbale concerne le langage corporel de la personne en situation d’écoute.
[image: Illustration]Exemple
Alors même que vous vous exprimez, votre interlocuteur montre des signes d’intérêt en s’avançant sur sa chaise, et en opinant de la tête.



La dimension préverbale
Il s’agit là d’une dimension extrêmement intéressante. Elle permet d’observer la réaction de son interlocuteur avant qu’il ne s’exprime et d’anticiper un changement d’humeur ou de posture mentale alors même que l’interlocuteur n’a pas encore pleinement conscience de ce changement.
Cette dimension fait référence à des travaux menés par des neuroscientifiques. John-Dylan Haynes, chercheur à l’université de Berlin, a réalisé une expérience sous tomographe à résonance magnétique. Il demandait à des personnes tenant un boîtier dans chaque main d’appuyer sur celui de gauche ou celui de droite. L’expérience a démontré que le cerveau prenait sa décision jusqu’à sept à dix secondes avant que la personne n’appuie sur le boîtier de son choix, établissant ainsi que les décisions sont prises par notre cerveau avant même d’être appréhendées de façon consciente.
Ce principe s’applique également au langage corporel.
[image: Illustration]Exemple
Avant de prendre la parole, votre interlocuteur croise les bras et les jambes et s’assied au fond de sa chaise. Après un temps de silence, il prend la parole et indique que la proposition que vous avez formulée ne lui convient pas. Son corps a parlé avant qu’il ne verbalise son message et peut-être avant même qu’il n’ait pris conscience de son propre changement d’attitude mentale.


[image: Illustration. Les quatre temporalités du langage corporel]Les quatre temporalités du langage corporel


LES IDÉES REÇUES SUR LA COMMUNICATION NON VERBALE
Nombreuses sont les idées reçues en matière de communication non verbale. Certaines ont la vie dure. Il est temps de tordre le cou à dix de ces contre-vérités.
Idée reçue no 1 : croiser les bras est un signe de fermeture
Faux !
Croiser les bras peut parfois être un signe de fermeture, mais ce n’est pas systématiquement le cas. C’est au contraire très souvent le signe d’une écoute active et d’une attention portée à l’autre, voire un signe de détente.
Il peut toutefois s’agir d’un signe de fermeture lorsque le croisement de bras est associé à d’autres signes (tensions dans les épaules, mains dissimulées, croisement des bras réalisé en même temps qu’un croisement des jambes, recul sur sa chaise, etc.).

Idée reçue no 2 : se toucher le nez est un signe de mensonge
Faux !
Il existe une quinzaine de façons de se toucher le nez qui ont toutes des interprétations très différentes. Certaines expriment la curiosité, d’autres du rejet, d’autres encore une gêne par rapport à son image ou celle de l’autre. Dans certains cas, il peut aussi s’agir d’un non-dit, voire d’un mensonge.

Idée reçue no 3 : montrer les paumes de ses mains est un signe d’ouverture
Faux !
Lorsqu’une personne s’exprime et présente la paume de sa main à son interlocuteur, il s’agit bien souvent d’un signe de mise à distance et parfois de rejet.
Il suffit pour s’en convaincre de regarder la gestuelle de Donald Trump. Les paumes de ses mains sont très visibles lorsqu’il exprime son désaccord. C’est une façon pour lui de manifester une mise à distance par rapport au sujet évoqué.

Idée reçue no 4 : la synergologie c’est comme la PNL
Faux !
La programmation neurolinguistique (PNL) est une discipline qui entre dans le champ de la psychologie appliquée, élaborée par deux américains dans les années 1970, Richard Bandler, psychologue, et John Grinder, linguiste. Tous deux ont modélisé les compétences cognitives et comportementales de personnes qui réussissaient particulièrement bien, et ont conçu des techniques pour permettre de s’approprier les schémas comportementaux associés à l’excellence. La PNL propose ainsi des techniques et des protocoles destinés à modifier un comportement, y compris un comportement corporel, permettant par exemple de reproduire des « stratégies de réussite ».
Le synergologue ne modifie pas son propre comportement corporel avec pour intention de changer celui de l’autre. Sa finalité est l’observation, sans intention sur l’autre. Le synergologue s’attache avant tout à créer les conditions favorables à un échange de qualité dans un climat de confiance et à respecter la personnalité et la singularité de chacun.

Idée reçue no 5 : la synergologie et la morphopsychologie, c’est la même chose
Faux !
Fondée en 1937 par Louis Corman, psychiatre, la morphopsychologie établit des correspondances entre les traits du visage d’une personne et sa psychologie.
La synergologie n’a pas pour objectif de dresser le portrait psychologique d’une personne. Elle observe les traits et les réactions en action, les gestes en mouvement, les micro-expressions lors d’une situation donnée.

Idée reçue no 6 : la synergologie est un art divinatoire
Faux !
La synergologie ne prédit pas le futur. Les réactions d’un être humain, dont le cerveau est constitué de 100 milliards de neurones, sont largement imprévisibles. Face à un malaise, telle personne va se racler la gorge, telle autre boira une gorgée d’eau, et telle autre encore effectuera une microdémangeaison.
En revanche, les observations réalisées par les synergologues mettent en exergue un principe de duplicabilité permettant de démontrer que lorsqu’on observe les mêmes réactions corporelles, les réactions mentales sont également corrélées.
[image: Illustration]Exemple
Vous assistez à un spectacle. À la fin de la représentation les spectateurs sont debout et applaudissent les bras levés. Vous pouvez aisément en conclure que leurs réactions corporelles communes expriment une même et grande satisfaction.



Idée reçue no 7 : une personne peut aisément contrôler son langage corporel
Faux !
Une personne rompue aux techniques de communication peut contrôler certains de ses gestes. Nos hommes politiques sont entraînés par des communicants à maîtriser leur gestuelle. Vous remarquerez par exemple qu’ils ont des gestes hauts et amples en signe de leadership, qu’ils effectuent régulièrement des gestes symbolisant le rassemblement et que lorsqu’ils donnent des informations chiffrées, ils présentent les doigts en pince, pouce et index reliés, par souci de précision.
Pour autant, la plupart de nos gestes sont effectués de façon non consciente. Les humains partagent un même patrimoine humain universel4. Ainsi, un enfant aveugle de naissance hoche la tête en disant oui, comme le fait un voyant. La plupart de nos gestes échappent à notre contrôle. C’est le cas des gestes que nous effectuons de façon non consciente comme les micromouvements. C’est aussi le cas des micro-expressions. Certaines micro-expressions, nommées chimères, durent moins de 3/10e de secondes. Elles sont la marque d’une information contradictoire entre le discours formulé et ce que la personne pense ou ressent réellement.

Idée reçue no 8 : un menteur a le regard fuyant
Faux !
Toute l’énergie du menteur est mobilisée autour de la construction et de la communication de son mensonge. Il est très vigilant à l’effet de ce qu’il exprime sur son interlocuteur et scrute la moindre de ses réactions. Il veut s’assurer que son vis-à-vis « achète » son mensonge.
On constate que le menteur fait preuve d’une focalisation particulièrement active. Alors que nous clignons des yeux en moyenne toutes les 2 à 5 secondes, le menteur garde les yeux rivés sur son interlocuteur, sans cligner des yeux pendant de nombreuses secondes. Ainsi, Jérôme Cahuzac, interrogé par Jean-Jacques Bourdin sur RTL, lui répond sans ciller des yeux pendant de longues secondes. Lorsqu’enfin il cligne des yeux, il garde le regard fixé vers le journaliste, selon le principe nommé focalisation active.
Nous analyserons en détail les éléments caractéristiques du mensonge dans la partie 3.

Idée reçue no 9 : le langage corporel est avant tout culturel
Faux !
Certains gestes ou rites ont une origine culturelle. C’est le cas par exemple d’une poignée de mains en occident ou des règles strictes qui régissent le salut dans l’empire du Soleil levant. Mais l’essentiel de nos gestes, notamment nos gestes non conscients, sont universels. À titre d’exemple, tous les sportifs du monde lèvent les bras en l’air en signe de victoire.
Les peuples méditerranéens ont la réputation de faire beaucoup de gestes et les peuples d’Asie très peu. Les observations démontrent que ce qui différencie leur gestuelle est l’amplitude et la fréquence des gestes. Les peuples d’Asie effectuent des gestes moins amples, mais pour autant, ils accomplissent des gestes.
Depuis Charles Darwin, nombreux sont les chercheurs à avoir travaillé sur les émotions et élaboré diverses théories et classifications. Le plus médiatique d’entre eux, Paul Ekman, psychologue américain et spécialiste des émotions, a mis en exergue en 1972 l’existence de six émotions primaires :
la joie ;

la tristesse ;

la colère ;

la peur ;

le dégoût ;

la surprise.


Ces six émotions, visibles dès la naissance, ont une dimension universelle qui n’est pas déterminée par la culture mais par la biologie. Dans son ouvrage, Le langage universel du corps, Philippe Turchet démontre que l’essentiel de nos gestes sont universels, et que seule une dizaine d’entre eux ont une origine socioculturelle.

Idée reçue no 10 : la synergologie ne repose sur aucun critère de mesure scientifique
Faux !
La synergologie s’appuie sur un principe scientifique connu sous le nom de réfutabilité. Il a été mis en exergue par Karl Popper, philosophe post-positiviste du xxe siècle. Ce concept est également connu sous le nom de théorie du cygne noir. Le principe est le suivant : la présence de 100 000 cygnes blancs sur un lac ne permet pas de dire que tous les cygnes sont blancs. Par contre, la présence d’un seul cygne noir permet d’affirmer que tous les cygnes ne sont pas blancs. Les synergologues du monde entier partagent ce principe de réfutabilité.
[image: Illustration]Exemple
Il est reconnu en synergologie que la paupière inférieure remonte sous le coup d’une émotion positive. C’est d’ailleurs un indice qui permet de définir si un sourire est sincère ou non. Pour autant, il suffirait d’un nombre significatif d’observations contraires pour remettre en cause ce principe.




LA DYNAMIQUE DU CORPS EN MOUVEMENT
L’analyse du langage corporel est la lecture du corps en mouvement. Ce qui est intéressant, ce n’est pas tant qu’une personne ait les mains dans les poches pendant une bonne partie d’un rendez-vous, mais de comprendre ce qui s’est passé au moment où elle a mis les mains dans les poches.
A-t-elle à cet instant voulu dissimuler quelque chose ? S’est-elle sentie mal à l’aise ? S’est-elle empêchée d’exprimer un point de vue contraire à celui de son interlocuteur ?
[image: Illustration]Exemple
Une personne est au fond de sa chaise pendant que vous tentez de la convaincre que votre produit est le meilleur. L’observation la plus utile consiste à comprendre à quel moment et sur quel argument elle est passée d’une position avancée, marquant son intérêt, à une soudaine position de retrait. Est-ce au moment où vous avez parlé du prix ? Au moment où vous avez mentionné un contrat l’engageant sur plusieurs mois ? Ou encore au moment où vous avez mentionné que vous aviez comme client son principal concurrent ? Vous tenez sans doute là les clefs de son désengagement dans l’échange.



LES CHAMPS D’APPLICATIONS DE LA COMMUNICATION NON VERBALE
Vous l’aurez compris les champs d’applications sont innombrables, quasi infinis. L’étude du langage corporel est une discipline totalement transverse, qui s’applique aussi bien à la vie professionnelle qu’à la sphère personnelle, privée ou amicale. Cette discipline intéresse aussi bien des médecins, des psychologues, des éducateurs, des coachs, des professeurs, des personnels de sécurité ou de santé, des hommes politiques et leurs spin doctors, des recruteurs, des médiateurs, des spécialistes des négociations, des managers…
Le pianiste a besoin de son instrument pour s’entraîner, le tennisman de se rendre sur un court de tennis, le spécialiste du langage non verbal dispose quant à lui d’un terrain de jeux illimité. Les réunions d’équipes hebdomadaires, les transports en commun, les restaurants, les rencontres amoureuses ou amicales sont autant d’occasions d’observer le langage corporel.

ATTENTION À L’EFFET DUNNING-KRUGER !
L’effet Dunning-Kruger a été démontré par David Dunning et Justin Kruger en 1999. Il s’agit d’un biais cognitif selon lequel les personnes les moins compétentes dans un domaine surestiment leurs compétences alors que les personnes les plus compétentes ont tendance à sous-estimer leur niveau de compétence. On peut parler aussi d’effet de sur-confiance ou de sous-confiance.
Ce principe s’applique parfaitement bien à la lecture et au décodage du langage corporel. Il convient en effet d’être prudent et de faire preuve d’humilité dans ses analyses, de ne pas plaquer de jugement à l’emporte-pièce à la lecture d’un simple indice, sous peine de réaliser des analyses erronées, voire des contresens. C’est la conjonction de plusieurs observations qui donne un horizon de sens tangible à une situation.
[image: Illustration]Exemple
Lors de la conférence de presse entre Barack Obama et Donald Trump à la Maison-Blanche, les deux présidents se serrent la main dans un échange qui semble à première vue cordial. En y regardant de plus près, un œil aguerri aura noté que chaque fois que Barack Obama se tourne vers Donald Trump, il ferme les yeux, et qu’au moment de la poignée de mains, les deux hommes ont les yeux clos et la bouche hermétiquement fermée. On dispose là de sérieux indices pour penser que l’échange qui a précédé la conférence de presse n’a pas été très chaleureux. Nous reviendrons en détail sur cet échange dans la partie 4.



LE SPECTATEUR ENGAGÉ
Dans une situation d’échange, il est très difficile d’être concentré à la fois sur ce que l’on dit, le message que l’on délivre et les enjeux de la discussion d’une part, et l’observation du langage corporel de son interlocuteur d’autre part. La difficulté à répondre simultanément à un stimulus auditif et à un signal visuel est connue en psychologie sous le nom d’effet Colavita.
Il est en effet compliqué d’être tout à la fois le participant impliqué d’une discussion et l’observateur des réactions de son interlocuteur. Cet oxymore, connu sous le nom d’observation participante, a été décrit par Raymond Aron sous le nom de « spectateur engagé ».
Si l’on est impliqué dans la discussion, concentré sur ce qui est dit, alors ce sont les observations majeures que l’on peut capter, le « ballon qui passe » et qui traverse la route, les items majeurs qui ne peuvent échapper à notre analyse. Pour autant, une position plus favorable est la position d’observateur. Dégagé des enjeux de l’échange, l’observateur se concentre exclusivement sur le langage corporel des parties en présence et note les réactions des uns et des autres, en fonction des sujets abordés. Dans ce contexte, l’analyse est beaucoup plus riche.
La situation optimale consiste à filmer l’échange. Dans ce cas précis, il devient possible, en visionnant le film de l’entretien, parfois au ralenti, de détecter des micro-expressions qui nous ont probablement échappé dans le feu de l’action.

LES SEPT ESPACES MENTAUX
Lorsque nous parlons à une personne et que celle-ci, par son langage corporel, marque une réaction positive ou négative, notre premier réflexe est d’attribuer sa réaction à ce que l’on vient de dire.
Les choses peuvent parfois s’avérer beaucoup plus complexes et il convient de prendre en compte sept configurations, sept espaces mentaux, qui peuvent influencer les réactions de notre interlocuteur. L’existence de ces sept dimensions doit nous amener à être extrêmement vigilant quant aux interprétations que nous posons, et à vérifier par des questionnements appropriés nos premières impressions, au risque de commettre de sérieuses erreurs d’interprétations.
Voici le détail de ces sept espaces mentaux.
Le message
C’est finalement le cas le plus simple. Votre interlocuteur est pleinement concentré sur le sujet de l’échange. Dans ce cas, ses réactions corporelles sont en lien avec l’objet de la discussion. Une réaction négative est un indice de sa désapprobation, une réaction positive, une marque d’intérêt.
Lorsqu’on analyse des interviews réalisées à la télévision, les personnes interviewées sont concentrées sur le message. C’est un moment privilégié pour décoder leur langage corporel.

L’interaction
Une personne vous relate un événement pénible, négatif. Pour autant, vous percevez dans son langage corporel les mêmes réactions qu’adresserait une personne relatant un souvenir heureux. Dans ce cas, le langage de son corps privilégie en quelque sorte la qualité de la relation qu’elle a avec vous, et qui vient supplanter le mal-être qu’elle éprouve en évoquant un sujet désagréable.
[image: Illustration]Exemple
Vous rencontrez un ami qui vous parle de son divorce difficile. Vous remarquez qu’il a tourné ses jambes et son buste dans votre direction et qu’il présente vers vous le côté gauche de son visage (indice de lien). Dans ce cas, la qualité de la relation que vous entretenez avec votre ami est plus prégnante dans son langage corporel que la situation difficile qu’il évoque.



Le mal-être intérieur
Le mal-être physique ou psychique d’une personne peut impacter sa communication non verbale. On pense alors que la réaction de la personne est liée au contenu de notre échange alors que cette personne ressent une douleur ou un mal-être qui modifie son comportement.
[image: Illustration]Exemple
Vous avez une réunion avec votre supérieur hiérarchique pour lui présenter un dossier important. Par moments, les mouvements de sa bouche vous laissent penser qu’il juge le projet avec dédain et agressivité, et cela se reproduit à plusieurs reprises. Il interrompt la réunion de façon prématurée et vous informe qu’il doit écourter votre entretien pour se rendre chez le dentiste, souffrant d’une terrible rage de dents. Ce n’est donc pas votre dossier qui est en cause, mais c’est bien la douleur qui a modifié son langage corporel.



Le mime
Le mime consiste à porter un message, à défendre une position qui n’est pas la sienne. À ce moment-là, la personne entre dans le rôle qui lui a été confié. Son langage corporel s’en trouve modifié. C’est le cas des comédiens qui incarnent parfaitement le personnage qu’ils interprètent. On retrouve ce principe dans certaines circonstances de la vie professionnelle.
[image: Illustration]Exemple
Le directeur des ressources humaines vient présenter au comité d’entreprise un projet de réorganisation, auquel il n’adhère pas et qui lui est imposé par le siège. Il va bien sûr taire ses appréciations personnelles et présenter le projet sous son meilleur jour en valorisant les avantages de la réorganisation à venir pour l’entreprise. Son langage corporel doit être parfaitement « raccord » avec le message délivré. Si tel n’était pas le cas, les salariés auraient tôt fait de comprendre qu’il n’est pas solidaire de la position défendue par le groupe et pourraient profiter de la situation pour obtenir des compensations.



Le rapport extradiégétique
Extradiégétique signifie ne pas faire partie du récit. Un rapport extradiégétique concerne une situation lors de laquelle le message n’est pas destiné à l’interlocuteur, mais à un tiers.
Cette configuration s’applique particulièrement bien aux débats politiques, lorsque l’un des débatteurs semble s’adresser à son contradicteur alors qu’en fait son message est destiné au public.
[image: Illustration]Exemple
Lors d’un débat politique, l’un des contradicteurs, particulièrement agressif, pose à son adversaire, droit dans les yeux, la question : « Comment osez-vous faire croire que ces chiffres sont le reflet de la réalité ? Ils sont totalement faux, la réalité est que le budget de vos dépenses est nettement supérieur à celui des recettes ». Le message de colère exprimé pour signifier son désaccord est à ce moment-là destiné bien plus au public et aux téléspectateurs qu’à son contradicteur direct.



La mémoire
C’est l’état mental que vous rencontrez lorsque vous discutez avec une personne alors qu’à ce moment-là elle est dans ses pensées ou dans ses souvenirs. L’interprétation que l’on peut faire de son langage corporel peut s’en trouver totalement biaisée.
[image: Illustration]Exemple
Vous êtes en train de faire passer un entretien de recrutement. Au moment où vous demandez au candidat quel était son niveau de rémunération chez son employeur précédent, la personne présente un fort indice de malaise. La tentation est forte de penser que l’information qu’elle vient de vous communiquer est fausse, or à cet instant précis, la personne vient de se remémorer la perte brutale d’un ami cher qui travaillait avec elle dans l’entreprise qui l’employait. Son malaise n’est pas lié à son niveau de rémunération mais à l’évocation d’un souvenir douloureux.



Le masque
Lorsqu’une personne veut faire croire quelque chose qui n’est pas la réalité, lorsqu’elle ment, son langage corporel va mobiliser son énergie pour faire croire à la réalité. Elle porte alors un masque pour cacher son mensonge.
Nous verrons au chapitre 3 les indices qui permettent de détecter le mensonge.
[image: Illustration. Les sept espaces mentaux]Les sept espaces mentaux


LES BIAIS SYSTÉMIQUES
L’environnement dans lequel la personne évolue est important, il peut influer sur sa gestuelle de façon significative.
Une personne assise à côté de quelqu’un qu’elle n’apprécie pas aura tendance à s’en éloigner. Au contraire, deux personnes qui s’apprécient et partagent les mêmes opinions ou valeurs auront tendance à se rapprocher. Autre exemple, une personne peut être gênée par un reflet de soleil dans une vitre et détourner la tête ou modifier son attitude corporelle.
En situation d’observation, il convient de prendre en compte l’environnement, faute de quoi l’observateur pourrait émettre de fausses hypothèses.

ATTENTION À L’EFFET PYGMALION !
Robert Rosenthal, psychologue américain, s’est livré à une expérience avec deux groupes de rats confiés à des étudiants. Les rats devaient traverser un labyrinthe. Il a informé l’un des deux groupes d’étudiants que les rats avaient au préalable été sélectionnés et disposaient de capacités particulières du fait de leur patrimoine génétique. Il n’a donné aucune indication particulière au deuxième groupe d’étudiants. Les expériences ont démontré que les rats du premier groupe étaient beaucoup plus performants que les rats du deuxième groupe.
Cette expérience a été déclinée par la suite à l’étude de la réussite scolaire. Après avoir fait passer des tests d’intelligence à des enfants, des chercheurs ont fait croire à leurs enseignants que certains enfants avaient des compétences hors norme. À la fin de l’année scolaire, ils ont refait passer des tests aux enfants et ont constaté que les enfants prétendument plus doués obtenaient de meilleurs résultats que le groupe de référence.
Il a ainsi été démontré que l’observateur de l’expérience peut influencer le résultat de l’expérience.
L’effet Pygmalion, également connu sous le nom d’effet Rosenthal, est une prophétie autoréalisatrice qui peut également s’appliquer à la lecture du langage corporel. Si nous sommes convaincus qu’une personne est en train de nous mentir, il est fort possible que nous privilégiions les items qui vont dans le sens de ce que nous pensons, que l’on projette sur l’autre ce que l’on a envie de voir, et que nous « fabriquions » un menteur.

LA THÉORIE DE LA RELATION
La théorie de la relation est un des fondements de la synergologie. L’échange entre deux personnes est optimal lorsque les parties prenantes expriment librement leur point de vue d’égal à égal, même si elles ne partagent pas les mêmes opinions. Elles échangent alors sans jugement, faisant preuve de bienveillance l’une envers l’autre.
Pour que la communication soit de qualité, il est nécessaire qu’elle réponde aux trois critères suivants :
l’assertivité, qui est la capacité à dire ce que l’on pense tout en respectant son interlocuteur ;

la réflexivité, qui permet de considérer le point de vue de l’autre ;

l’empathie.


Lorsque ces trois éléments sont réunis, l’échange se déroule dans ce que l’on nomme l’espace d’authenticité. La communication y est de qualité, fluide, souvent constructive, et le langage corporel s’exprime librement.
Lorsque cet équilibre est rompu, parce que l’un des protagonistes, ou les deux, sont déstabilisés, ne se sentent pas respectés, ou ont le sentiment que leurs valeurs sont mises à mal, les parties prenantes sortent de l’espace d’authenticité pour endosser une figure d’autorité, se plaçant au-dessus de l’autre, en dessous de l’autre ou à l’extérieur de la relation.
Ce principe rejoint les travaux de Hans Selye, médecin endocrinologue canadien d’origine hongroise, inventeur de la théorie du stress, et auteur en 1956 de l’ouvrage Le stress de la vie, dans lequel il décrit le syndrome général d’adaptation (SGA), c’est-à- dire l’ensemble des moyens physiologiques et psychologiques mis en œuvre pour s’adapter à un événement donné.
Le modèle décrit par Hans Selye compte trois phases : la phase d’alarme, la phase de résistance, puis la phase d’épuisement. Lors de la phase de choc ou d’alarme, la réaction première peut être une phase de sidération (freeze) commune aux mammifères. Nous avons alors, comme l’indique Christine Barois, psychiatre5, « l’impression de perdre nos moyens, de ne plus pouvoir bouger, telle une biche dans les phares d’une voiture ». Les autres réactions possibles sont la fuite (fly), ou le combat (fight).
En termes d’analyse du langage corporel, nous observons le même principe schématisé dans la théorie de la relation.
Lorsqu’une personne quitte l’espace d’authenticité, lorsqu’elle n’est plus dans une relation harmonieuse, d’échanges d’égal à égal, elle incarne un archétype. Elle se place alors, soit au-dessus de la relation dans une figure d’autorité de type « conquérant », prête au combat pour imposer son point de vue (fight), soit en dessous de la relation dans une posture de fuite, de soumission (fly), subissant les assauts du conquérant. Cette figure d’autorité est qualifiée de « syntonique ». La personne peut également se positionner à l’extérieur de la relation dans une attitude dictée par la méfiance (freeze) nommée « vigilant ».
Dans les trois cas, la communication non verbale se trouve modifiée, le corps adopte instinctivement une position propre à chacune des trois figures d’autorité, le conquérant, le vigilant et le syntonique ayant leur propre lexique corporel. Les stratégies mentales et la communication verbale s’en trouvent également modifiées. En synergologie, le corcept précède le concept, ce qui signifie que ce qui est incarné par le corps précède la pensée consciente.
On distingue deux familles de figures d’autorité. La figure d’autorité structurale est le fruit de notre personnalité, de nos expériences et de notre culture. Elle se révèle spontanément lorsque la personne quitte l’espace d’authenticité. La figure d’autorité fonctionnelle, quant à elle, se révèle en fonction des circonstances et des enjeux du moment. Ainsi, lors d’un contrôle de police, même une personne dont la nature profonde est d’être conquérant endossera une attitude syntonique.
On compte jusqu’à douze figures d’autorité distinctes en fonction de la nature du message (positif ou négatif) et de la position de la personne dans l’échange (émetteur ou récepteur du message).
[image: Illustration. La théorie de la relation]La théorie de la relation
Il est bien plus pertinent et efficace d’instaurer un climat de confiance, favorable aux échanges, pour observer le comportement de son interlocuteur. Celui-ci s’exprimera alors avec naturel sans chercher à contrôler ou à modifier son langage corporel. Les enquêteurs de la police de Montréal, formés à la synergologie, s’emploient ainsi à créer un climat de confiance avant d’interroger un suspect.
[image: Illustration]Exemple
Vous négociez un contrat important avec un fournisseur. Celui-ci montre des signes de nervosité. Rien d’anormal à cela car l’enjeu pour lui est de taille. Conscient de son malaise, vous apportez une touche d’humour, vous le mettez à l’aise. Il se détend et l’échange devient constructif. Toutefois, à la fin de l’entretien, au moment où vous abordez le sujet de l’exclusivité du marché, il montre à nouveau des signes d’anxiété.
Vous avez à ce moment précis une piste à explorer pour l’interroger sur la nature de sa relation avec vos concurrents. Si vous n’aviez pas au préalable créé les conditions pour un échange de qualité, il serait resté tendu pendant toute la durée de l’entretien et vous n’auriez pas perçu son brusque changement d’attitude sur le sujet de l’exclusivité de négociation.



LES NEURONES MIROIRS,
LES NEURONES DE L’EMPATHIE
L’une des raisons pour lesquelles nous partageons tous le même patrimoine gestuel est une raison biologique, issue de recherches récentes dans le domaine des neurosciences.
Giacomo Rizzolatti, neurologue italien, a découvert en 1992 l’existence des neurones miroirs. Il a observé chez le singe que le cerveau impliqué dans la motricité volontaire s’activait lorsque l’animal observait le mouvement de ses congénères, sans pour autant effectuer les gestes observés. Les neurobiologistes ont par la suite démontré que le rôle des neurones miroirs s’étend également au cerveau des émotions6. Cette découverte scientifique majeure explique comment l’homme, animal social, doit une grande partie de ses apprentissages à l’imitation. C’est grâce à l’observation et l’imitation que l’enfant apprend, parle et se construit.
Des chercheurs chinois et américains ont constaté que les souris sont sujettes au grattage contagieux. Zhou-Feng Chen et ses collègues ont montré à des rongeurs des vidéos de leurs congénères en train de se gratter, et ils ont constaté que les souris spectatrices étaient prises à leur tour de démangeaisons. Le grattage mimétique serait une forme d’empathie7. N’avez-vous jamais remarqué par exemple qu’au restaurant, lorsqu’une personne saisit son verre, son vis-à-vis saisit à son tour très souvent son verre, dans un geste écho ?
Cette découverte explique également que nous percevons et reconnaissons l’émotion d’autrui, que nous partageons son état émotionnel, et par conséquent que nous éprouvons de l’empathie.
[image: Illustration]Exemple
Vous avez appris une excellente nouvelle que vous souhaitez partager avec un ami. Vous lui donnez rendez-vous. Dès que vous apercevez votre ami et avant même qu’il ne vous ait parlé, vous vous rendez compte que quelque chose ne va pas. Il a les épaules tombantes, le visage fermé. Il semble triste et abattu. Instantanément, et sans même vous en rendre compte, vous modifiez votre propre langage corporel, votre sourire fait place à une mine plus sérieuse, vous êtes désireux de vous mettre au diapason des émotions ressenties par votre ami. Vous corrigez aussi ce que vous alliez dire, ce n’est pas le moment de lui raconter la bonne nouvelle que vous aviez l’intention de partager avec lui, vous l’interrogez sur ce qui le préoccupe.


En l’absence de contrôle, si on se laisse envahir par les émotions, l’empathie que l’on éprouve peut donner lieu à des phénomènes de contagions émotionnelles.
[image: Illustration]Exemple
Vous amenez votre enfant de trois ans à l’école pour la première fois. Vous entrez dans la salle de classe. Peu rassuré, votre enfant se tient à vos côtés, agrippé à votre main. Tout à coup, un enfant dont les parents tentent de quitter la classe, se met à hurler. Aussitôt d’autres enfants, victimes d’une contagion émotionnelle l’imitent et pleurent à leur tour. Votre enfant, qui jusque-là prenait sur lui, ne tarde pas à rejoindre le concert de cris et de pleurs.



LE SYNERGOLOGUE MÈNE L’ENQUÊTE
Tel Sherlock Holmes, le spécialiste de la communication non verbale mène l’enquête. Ce n’est pas un indice, sauf s’il s’avère irréfutable, mais un faisceau d’indices concordants qui l’aide à décoder une situation. Et ces indices vont lui permettre, via un questionnement approprié, de valider un ressenti, de faire préciser une situation, de reformuler ou de faire reformuler une position pour éviter un malentendu.
À l’instar du coaching, la synergologie s’inscrit dans une approche résolument humaniste. Sa vocation première, si elle est pratiquée dans un cadre éthique, est une communication de qualité. Le synergologue, parce qu’il décode le langage de son interlocuteur, a la capacité à créer les conditions favorables à un échange harmonieux.
Avant de clore cette première partie et d’étudier plus précisément les principaux items du langage corporel, je souhaite partager la philosophie avec laquelle je pratique la lecture du langage non verbal et qui est sous-tendue par une locution latine attribuée à Hippocrate : « Primum non nocere » qui signifie l’important est de ne pas nuire.



Notes
1.  Darwin C., The Expresion of the Emotion in Man and Animals, 1872.
2.  Ruesch J., Kees W., Nonverbal Communication, University of California Press, 1956.
3.  Kahneman D., Système 1 / Système 2. Les deux vitesses de la pensée, Flammarion, 2012.
4.  Turchet P., Le langage universel du corps, Les Éditions de l’Homme, 2009.
5.  Barois C., Pas besoin d’être tibétain pour méditer, Solar Éditions, 2017.
6.  Sablonnière B., Les nouveaux territoires du cerveau, Odile Jacob, 2015.
7.  Yu Y.-Q., Chen Z.-F., « Molecular and Neural Basis of Contagious Itch Behaviour in Mice », Science, vol. 355, mars 2017, p. 1072-1076.
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