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Introduction




Vous ne vous en êtes peut-être pas rendu compte, mais à un moment donné de votre vie - très probablement à plusieurs reprises - d'autres personnes vous ont manipulé ou persuadé de faire les choses qu'elles voulaient que vous fassiez, même si vous n'en aviez pas spécialement envie. Ce phénomène ne se limite pas à la pression des pairs. 

Dans certains cas, les personnes persuasives ou manipulatrices ne se rendent même pas compte de ce qu'elles font. Cependant, il arrive aussi que des personnes vous manipulent délibérément par le biais du langage corporel, de la phraséologie et d'autres tactiques de psychologie noire afin d'obtenir ce qu'elles veulent de vous. Par exemple, les vendeurs (en particulier ceux qui travaillent à la commission) peuvent être formés à la persuasion subliminale afin de conclure des ventes.

Vous connaissez probablement ou avez rencontré au moins quelques personnes dans votre vie personnelle ou professionnelle à qui il est presque impossible de dire non. Il peut être désagréable de se laisser convaincre d'accepter quelque chose qui ne vous intéresse pas - et souvent, les personnes vraiment manipulatrices peuvent faire croire que c'était votre idée au départ, vous laissant réaliser seulement plus tard que vous ne vouliez pas de ce qu'elles avaient à vous offrir.

C'est pourquoi il est important de pouvoir identifier ce type de persuasion et de manipulation afin de se protéger des dommages que les tactiques de manipulation peuvent causer. Une fois que vous aurez mieux compris comment analyser les gens, vous serez en mesure de vous défendre contre ceux qui ont de mauvaises intentions, et vous n'accepterez plus jamais quelque chose que vous ne voulez pas.

Lorsque vous apprenez les secrets de l'analyse et de l'influence, gardez à l'esprit que vous ne devez pas utiliser ces stratégies pour manipuler les autres. Vous pouvez apprendre à analyser les gens et à diriger des conversations importantes afin d'obtenir quelque chose qui vous sera mutuellement bénéfique ou, du moins, qui ne causera pas de tort à la personne que vous influencez. Il est essentiel que vous appreniez à faire la différence entre un comportement nuisible et manipulateur et la capacité de convaincre les autres d'accepter quelque chose qu'ils sont capables de faire ou de fournir.

Les tactiques associées au langage corporel, à la psychologie et à la persuasion subliminale sont utilisées au mieux lorsque vous avez besoin de l'aide ou de l'accord de quelqu'un, mais que, pour une raison ou une autre, vous ne pouvez pas le lui demander franchement. Le pouvoir de persuasion peut être incroyable lorsqu'il est utilisé de manière responsable. Veillez donc à ne l'utiliser qu'avec les personnes qui sont en mesure de vous aider sans se nuire à elles-mêmes.

Par exemple, vous pouvez utiliser ces tactiques pour:


	Réussir ses entretiens d'embauche

	Demander une augmentation ou une promotion

	Gagner (ou regagner) la confiance de quelqu'un

	Améliorer vos relations personnelles

	Demander un prêt à des amis ou à des membres de la famille

	Devenir un brillant orateur

	Faire une excellente première impression



Dans ce livre, vous apprendrez d'abord à analyser les personnes qui vous entourent grâce au langage corporel et à diverses théories psychologiques. Une fois que vous aurez acquis un sens plus aigu de l'analyse des gens, vous pourrez apprendre à persuader n'importe qui de prendre une décision en votre faveur sur des questions où ils ont le pouvoir d'aider - et vous serez en mesure de vous défendre contre ceux qui cherchent à nuire par une manipulation malveillante.
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Analyser les autres par le langage corporel





Le langage corporel est incroyablement puissant. Bien qu'il n'existe pas de mesure officielle de la part de communication verbale par rapport à la part de communication non verbale, la plupart des experts estiment que 60 % ou plus de nos sentiments, de nos significations et de nos intentions sont communiqués par le langage corporel, indépendamment des mots que nous prononçons. Cela signifie que vous pouvez en apprendre beaucoup sur une personne grâce à la façon dont elle se déplace et se tient, aux gestes qu'elle fait, et même au ton de sa voix et à son mode d'élocution. 

Une grande partie de nos connaissances sur le langage corporel est fondée sur la science, plutôt que sur l'opinion ou l'intuition, et les humains, en tant qu'espèce, ont collectivement beaucoup appris sur ce sujet. En fait, il y a tant à apprendre sur le langage corporel que l'on pourrait passer toute une vie à l'étudier sans pour autant tout savoir.

Mais une fois que vous aurez appris les bases et que vous vous serez exercé à rechercher et à interpréter les signes non verbaux, vous découvrirez comment analyser rapidement les gens avec un niveau de précision surprenant.

Il faut savoir que le processus d'analyse du langage corporel peut s'avérer difficile, car vous devez d'abord être capable de vous analyser vous-même. Il n'est jamais facile de se juger et de s'analyser soi-même. Cependant, une fois que vous aurez mieux compris la façon dont vous vous tenez, dont vous faites des gestes et, d'une manière générale, comment vous vous présentez lorsque vous interagissez avec les gens, vous serez en mesure de reconnaître le même langage corporel chez les autres.

Il est important de rester conscient de soi et d'étudier comment son corps réagit - ou ne réagit pas - lorsqu'on essaie de communiquer avec les gens. Vous devrez comparer ce que vous pensez avec ce que vous dites réellement et rechercher les indices que votre corps offre pour communiquer votre véritable signification. Vous aurez peut-être tendance à remarquer vos pensées plus que vos mouvements, ou vice versa, en fonction de votre personnalité et de vos expériences de vie. Par exemple, de nombreuses femmes ont une conscience aiguë des mouvements de leur corps et de l'espace qu'elles occupent, en réaction instinctive au fait qu'elles ont grandi dans une société patriarcale.

Il convient toutefois de trouver un équilibre entre la prise de conscience et la concentration. Si vous vous concentrez uniquement sur le langage corporel, vous risquez de ne pas être sûr de ce que vos mouvements communiquent et de vous figer ou d'exagérer, ce qui aura un effet négatif sur vos interactions avec les gens.

Dans ce premier chapitre, nous examinerons les bases du langage corporel qui vous aideront à construire une base solide pour analyser les autres. Apprendre à connaître quelqu'un et se familiariser avec son langage corporel unique vous aidera à mieux le comprendre, ce qui vous permettra d'élaborer la meilleure stratégie de persuasion pour influencer ses décisions à votre égard.

Une mise en garde sur les différences culturelles

Lorsque l'on apprend à analyser les gens par le biais du langage corporel, il est important de noter que chaque personne est différente. Si certains signaux, mouvements et indices généraux restent similaires d'une personne à l'autre, la façon exacte dont le corps d'une personne s'exprime peut varier à bien des égards. Il est particulièrement important de garder cela à l'esprit lorsque vous avez une conversation avec une personne d'une autre culture que la vôtre.

Par exemple, la signification des gestes de la main peut varier d'une culture à l'autre. En Amérique, nous pensons qu'un pouce levé signifie "bon travail" ou "je suis d'accord", mais dans d'autres pays, comme en Grèce et au Moyen-Orient, cela équivaut à envoyer balader quelqu'un aux États-Unis. De même, faire signe à quelqu'un avec un doigt est considéré comme insultant ou impoli dans d'autres pays, comme Singapour, la Malaisie, la Chine, certaines parties de l'Asie de l'Est et les Philippines, où l'on peut même être arrêté pour avoir fait ce geste.

Les protocoles sociaux entourant le toucher et le contact varient également d'une culture à l'autre. Aux États-Unis, le contact humain fait généralement partie de nombreuses conversations amicales; on se serre la main, on se saisit les épaules, on se touche les bras et les coudes, voire on s'étreint. Des cultures similaires existent en Amérique latine, dans le sud de l'Europe et dans une grande partie du Moyen-Orient (bien que ce type de contact soit généralement limité aux hommes). Toutefois, d'autres cultures, comme celles de l'Extrême-Orient et de l'Europe du Nord, préfèrent un contact pratiquement inexistant, à l'exception d'une poignée de main occasionnelle.

Même le contact visuel peut varier d'une culture à l'autre. Les Américains associent généralement un contact visuel fort à l'assurance, à la confiance, à l'honnêteté et à d'autres caractéristiques positives, mais dans de nombreuses cultures africaines, asiatiques et latino-américaines, un contact visuel soutenu est perçu comme une confrontation ou une agression, et les constructions sociales dictent que les yeux baissés sont un signe de respect pour les aînés et les supérieurs.

Il existe également un certain nombre d'autres différences culturelles en matière de langage corporel. Veillez donc à garder à l'esprit le contexte culturel de l'autre personne lorsque vous apprenez à analyser les gens. Si vous souhaitez communiquer avec une personne d'une autre culture, il est préférable d'acquérir une compréhension plus approfondie de ses normes culturelles.

Votre corps est puissant

On ne peut nier le pouvoir du langage corporel et sa capacité à transmettre toute l'image de ce qu'une personne essaie de dire. Si vous voulez savoir ce que quelqu'un essaie vraiment de vous communiquer, il est essentiel de comprendre non seulement ce qu'il dit, mais aussi comment il le dit. C'est dans la manière de communiquer que le langage corporel entre en jeu.

Même lorsque nous ne prononçons pas un seul mot, nous communiquons en permanence. Si vous êtes assis seul dans un restaurant pour savourer un repas et que vous n'avez pas envie d'engager la conversation avec un inconnu, vous signalerez inconsciemment votre désintérêt dès que quelqu'un se trouvera à portée de conversation: vous détournerez le regard, vous vous retournerez sur votre chaise ou vous trouverez même soudainement quelque chose d'intéressant sur votre téléphone.

En revanche, si vous êtes assis seul dans un restaurant parce que votre voiture est tombée en panne et que vous espérez que quelqu'un pourra vous aider, les signaux que vous émettrez seront différents. Vous aurez l'air affligé plutôt que désintéressé, et vous regarderez tous ceux qui se trouvent à portée de conversation.

En fait, le langage corporel est si efficace que même une personne physiquement faible et non imposante peut commander une pièce grâce à lui.

Il existe de nombreuses façons d'utiliser le bon langage corporel pour convaincre les autres d'être d'accord avec soi ou de faire ce que l'on veut. Certaines de ces méthodes sont subtiles, inoffensives et efficaces, tandis que d'autres peuvent être véritablement manipulatrices et ne pas fonctionner sur tout le monde. Par exemple, la menace physique d'une personne imposante peut susciter un comportement de soumission chez certains, tandis que d'autres peuvent réagir par une agression retournée, même s'ils ne semblent pas égaux physiquement. La persuasion sexuelle est un autre exemple: si quelques personnes peuvent réagir à des ouvertures sexuelles manipulatrices, beaucoup seront dégoûtées par ce type de comportement.

Heureusement, vous pouvez utiliser un langage corporel qui ne repose pas sur l'intimidation physique ou sexuelle pour obtenir de meilleurs résultats, d'une manière qui fonctionnera avec la plupart des gens. Voici quelques-uns des principes de base de ce type de langage corporel persuasif:


	En restant visible et ouvert, vous et les mouvements de votre corps, afin que les autres comprennent qu'ils peuvent vous faire confiance.

	Éliminez les barrières physiques entre vous et la personne avec laquelle vous communiquez, par exemple en déplaçant une chaise ou en marchant autour d'une table, afin de renforcer la connexion entre vous.

	Démontrez votre intérêt pour l'autre personne et votre confiance en votre propre version de la conversation grâce à l'utilisation du miroir et d'autres techniques de langage corporel, que nous aborderons en détail.



Le processus même d'analyse du langage corporel des autres vous permet de relever des astuces et des manières qui vous aideront à mieux refléter ce que vous essayez de communiquer et à convaincre l'autre personne d'être d'accord avec vous. Vous pouvez également aller plus loin en étudiant le langage corporel de célébrités et d'autres personnes de renom afin d'y trouver des indices sur les mouvements de leur corps, qui sont sûrs d'eux et dignes de confiance.

Un sourire vaut millemots

Votre sourire est l'un des outils les plus puissants de votre langage corporel. Le simple fait de sourire peut vous aider à engager instantanément le dialogue avec une autre personne et à améliorer l'humeur générale de la conversation. C'est tellement puissant que vous pouvez souvent vous remonter le moral lorsque vous êtes seul, simplement en souriant.

Plusieurs études ont montré que lorsque quelqu'un vous sourit, vous avez de fortes chances de sourire à votre tour. Un sourire retourné est une réaction presque universelle dans toutes les cultures, et lorsque votre interlocuteur commence à sourire, il sera de meilleure humeur pour le reste de la conversation.

Bien entendu, vous devez offrir un sourire authentique afin de donner à la discussion le ton que vous souhaitez. Certaines personnes ont du mal à le faire, en particulier celles qui n'ont pas le luxe d'avoir des dents parfaitement droites et d'une blancheur éclatante. Avez-vous tendance à garder les lèvres fermées, à baisser la tête ou à dissimuler ce qui se trouve à l'intérieur de votre bouche? Résistez à la tentation! Les plus beaux sourires sont ceux que l'on donne librement et authentiquement, et non ceux qui ont été créés à coups de milliers de dollars de soins dentaires.

Comment votre propre langage corporel joue en votre faveur (ou en votre défaveur)

L'une des raisons pour lesquelles il est bon de travailler sur son propre langage corporel avant d'analyser les mouvements des autres est que votre corps peut en fait se retourner contre vous - et qu'à l'inverse, vous pouvez améliorer votre fonctionnement en utilisant les bons mouvements corporels. Les gestes sont l'un des moyens les plus efficaces d'y parvenir. La façon dont vous positionnez vos bras et vos mains au cours d'une conversation peut être très bénéfique ou empêcher les gens de vous parler.

Comment cela fonctionne-t-il? Si vous avez tendance à croiser les bras en parlant, de nombreuses personnes vous considéreront comme fermé et peu enclin à écouter ce qu'elles ont à dire. Il convient de noter qu'il s'agit là d'une idée fausse, car le croisement instinctif des bras est en fait un comportement d'apaisement lorsque nous nous sentons inquiets ou menacés. Néanmoins, les autres ont tendance à associer ce geste à une attitude de fermeture.

D'un autre côté, un langage corporel assertif qui affiche une grande confiance en soi peut amener les autres à se sentir intimidés et à chercher des moyens de sortir de la conversation. Là encore, il s'agit souvent d'une idée fausse, car un langage corporel confiant et des gestes amples et animés ont tendance à signifier le confort, l'excitation et la passion pour le sujet traité. Toutefois, étant donné le lien entre l'assurance et l'agressivité, vous devrez apprendre à la modérer.

Chaque personne étant différente, il se peut que vous n'ayez aucunement l'intention de faire les mouvements mentionnés ci-dessus. Par exemple, certaines personnes adoptent une posture fermée parce qu'elles sont très gênées par leur corps et croient que le fait de croiser les bras cache les pires parties (en réalité, ce n'est pas le cas, les autres personnes peuvent toujours vous voir avec les bras croisés). Essayez de noter ce que vous ressentez lorsque votre corps prétend que vous êtes fermé ou trop enthousiaste, afin de pouvoir adapter votre langage corporel en conséquence à l'avenir. Il vous faudra de l'entraînement pour parvenir à prendre conscience de votre langage corporel, mais le jeu en vaut la chandelle.

Si l'utilisation d'un langage corporel qui ne correspond pas à vos sentiments ou qui peut être facilement mal interprété par les autres présente certainement des inconvénients, changer sa façon de se tenir présente également des avantages qui vont au-delà de l'amélioration de la façon dont les autres vous perçoivent. Un langage corporel approprié peut influencer votre état mental et vous aider à améliorer votre mémoire et votre fonctionnement.

Mouvements de la main pour stimuler la mémoire

Parlez-vous avec vos mains? Si vous avez tendance à faire des gestes en parlant, vous avez peut-être une meilleure mémoire que les personnes qui ne font pas de mouvements avec leurs mains. Les gestes des mains, comme la formation de formes, de chiffres ou la pantomime de base, aident à placer des rappels de vos pensées et de vos idées dans votre cerveau. En outre, le fait d'utiliser vos bras et vos mains pour vous rappeler quelque chose et raconter une histoire vous aide à vous en souvenir davantage et plus rapidement, car cela encourage votre cerveau à continuer à réfléchir.

Les gestes sont également très utiles dans un contexte professionnel ou lors d'un exposé. En plus de vous aider à vous souvenir, votre auditoire vous trouvera plus mémorable, vous et votre histoire, et il sera mieux à même de se rappeler exactement ce dont vous avez parlé.

Ouvrez vos bras, ouvrez votre esprit

Lorsque vous décroisez les bras au cours d'une conversation ou lorsque vous vous adressez à d'autres personnes, vous indiquez que vous êtes ouvert d'esprit et prêt non seulement à parler, mais aussi à écouter. Une position bras ouverts, même si vos mains pendent le long du corps et sont détendues, indique aux autres que vous avez confiance en vous (sans être agressif) et que vous êtes prêt à parler de n'importe quoi.

En plus de montrer aux gens que vous êtes ouvert, confiant et digne de confiance, les bras ouverts peuvent vous être bénéfiques en améliorant le fonctionnement de votre cerveau. Lorsque vous vous tenez debout avec les bras ouverts, vous vous signalez à vous-même qu'il n'y a pas de mal à laisser votre esprit s'éloigner du sujet, et vous pouvez vous surprendre à penser à de nouvelles idées que vous n'auriez pas incluses auparavant, en particulier si vos bras étaient toujours croisés. Ce même type d'ouverture améliorée et de processus de pensée fluide se produit avec tous les mouvements du corps détendus et ouverts, et pas seulement avec les bras!

Conseils pour étudier son propre langage corporel

Plus vous saurez comment analyser le langage corporel des gens, plus il vous sera facile de reconnaître et d'adapter le vôtre. C'est pourquoi il est bon de prêter une attention particulière aux signaux que votre corps transmet aux autres.

Dans une situation donnée, soyez conscient de tout ce que vous ressentez (ou ressentirez) et choisissez de mettre l'accent sur l'aspect le plus important de vos sentiments/désirs par le biais de votre langage corporel. Par exemple, vous êtes à la fois excité et nerveux à l'idée de rencontrer quelqu'un de nouveau, alors mettez l'accent sur votre excitation.

Un moyen efficace d'analyser votre propre langage corporel consiste à enregistrer une vidéo de vous en train de parler, par exemple lors d'une réunion de travail ou avec un ami en qui vous avez confiance. Voici un conseil utile: si vous repassez la vidéo à une vitesse deux fois supérieure à la vitesse normale, vos gestes et votre langage corporel sauteront aux yeux, ce qui vous permettra d'identifier vos "révélations" personnelles et d'y remédier. Vous pouvez également utiliser cette technique pour analyser le langage corporel des autres.

Étudier le langage corporel des autres

En comprenant mieux les différents langages corporels et ce qu'ils représentent, vous pouvez commencer à prêter attention aux mouvements corporels des autres personnes lorsque vous entrez en contact avec elles. Chaque personne avec laquelle vous interagissez présentera un langage corporel différent, mais vous pourrez commencer à le lire et à le comprendre en observant les mouvements de son corps dans diverses situations.

En prêtant davantage attention à votre propre langage corporel et à celui des autres, vous devrez également vous efforcer d'agir de manière naturelle. Gardez à l'esprit que si vous êtes très attentif à ce que fait votre corps au cours d'une conversation, l'autre personne sera susceptible de comprendre qu'il y a quelque chose qui ne va pas. Même si tout le monde ne sait pas comment interpréter les mouvements du corps, la plupart des êtres humains ont un certain niveau de conscience instinctive lorsqu'il s'agit de lire le langage corporel - c'est pourquoi il peut s'agir d'un outil si puissant.

Après un peu d'entraînement à l'analyse du langage corporel, vous serez peut-être surpris de constater à quel point vous pouvez mieux connaître les gens, même ceux qui sont déjà proches de vous. Par exemple, vous pouvez apprendre qu'un collègue de travail que vous croyiez extrêmement confiant affiche en fait un langage corporel peu sûr de lui. Vous pouvez aussi vous rendre compte qu'un ami ou un membre de votre famille que vous pensiez simplement intelligent se présente comme quelque peu prétentieux ou au-dessus de tout.

Plus vous en apprendrez sur les mouvements du corps d'une autre personne, plus vous serez à même de la comprendre et de mieux cerner sa personnalité, ce qu'elle aime et ce qu'elle n'aime pas, ainsi que sa façon d'aborder la communication. Cela vous permettra de vous comporter de manière appropriée en leur présence. Vous pourriez, par exemple, développer des amitiés plus profondes avec des personnes qui semblaient se retenir si vous découvrez qu'elles sont simplement nerveuses ou timides. Si vous espérez obtenir une promotion ou une augmentation, vous pourrez apprendre à mesurer et à égaler le niveau de confiance de votre patron.

Outre l'observation des mouvements corporels des autres, vous devriez passer du temps à vous exercer avec votre propre corps. Installez un miroir qui vous permettra d'observer attentivement votre langage corporel pendant que vous vous livrez à des activités quotidiennes, comme regarder la télévision, prendre un repas ou vous prélasser dans votre lit. Vous pourrez ainsi commencer à identifier les mouvements corporels que vous adoptez par défaut, afin de pouvoir les modifier si nécessaire.

Voici quelques aspects fondamentaux du langage corporel, généralement communs, que vous pouvez commencer à apprendre à connaître avec vous-même et avec les autres.

Contact visuel

Comme indiqué précédemment, de nombreux Américains pensent qu'il faut maintenir le contact visuel pour montrer son intérêt et obtenir ce que l'on veut. À l'inverse, vous avez peut-être entendu dire que le fait de ne pas établir de contact visuel signifie que la personne ment.

L'une de ces choses est plus ou moins vraie, tandis que l'autre ne l'est pas du tout.

Un contact visuel fort est un geste d'intimidation. Vous avez certainement déjà été confronté, à un moment ou à un autre de votre vie, à une personne qui vous fixe du regard et qui ne détourne pas (ou ne veut pas détourner) le regard - ce qui signifie que vous vous rappelez peut-être à quel point vous vous êtes senti mal à l'aise. Le maintien du contact visuel est une expression d'intensité, que la personne essaie intentionnellement d'intimider ou qu'elle veuille vraiment faire valoir son point de vue.

Toutefois, comme pour toute lecture du langage corporel, il convient de replacer ce point dans son contexte. Par exemple, un contact visuel direct et prolongé lors d'une réunion d'affaires peut être une tentative de faire reculer l'autre personne... tandis que de longs regards entre deux personnes qui sortent ensemble peuvent simplement signifier un niveau d'intérêt élevé.

En revanche, une personne qui détourne le regard ou refuse le contact visuel est mal à l'aise. Beaucoup de gens pensent que l'aversion du regard équivaut à un mensonge, mais cela signifie simplement que la personne n'aime pas le sujet de la conversation ou la réponse qu'elle doit donner, qui dans certains cas peut être un mensonge, mais dans de nombreux cas est une vraie réponse qu'elle se sent simplement mal à l'aise d'avoir à donner.

Un autre élément à prendre en compte est le fait que le contact visuel d'une personne change d'un côté à l'autre pendant qu'elle vous regarde. Une personne aux yeux fuyants n'écoute peut-être pas vraiment ce que vous dites, mais elle essaie de vous convaincre que c'est le cas, et son regard ne cesse donc de se déplacer. Une autre possibilité est que la personne essaie de vous tromper - alors qu'un regard baissé ou le refus d'établir un contact visuel ne signifie pas que l'autre personne ment, des yeux fuyants pourraient bien le faire.

Mouvements de la tête

Lorsqu'il s'agit de mouvements de tête, l'inclinaison de la tête est l'un des plus puissants. Elle signifie l'intérêt et l'engagement dans la conversation. Si vous parlez à quelqu'un et qu'il incline la tête, il est presque certain qu'il veut entendre ce que vous avez à dire.

D'autres signes de langage corporel communs pour la région de la tête sont les suivants:

-Le fait d'acquiescer signifie généralement que la personne est d'accord avec ce que vous dites. C'est le cas dans toutes les cultures. Il peut également s'agir d'un signe d'empathie ou d'encouragement. Là encore, cela dépend du contexte de la conversation. Un hochement de tête rapide peut indiquer que la personne souhaite que vous accélériez la conversation, peut-être parce qu'elle dispose de peu de temps, mais qu'elle souhaite tout de même vous écouter.


	L'inclinaison de la tête est souvent un signe de respect, de salutation ou une indication que la personne souhaite que vous meniez la conversation.

	Le fait de secouer la tête peut signifier un "non" catégorique, ou bien que la personne souhaite clarifier quelque chose, par exemple: "Oui, mais qu'en est-il de...".

	Généralement, un haussement d'épaules signifie que la personne ne sait pas ou n'est pas prête à contribuer à la conversation à ce stade. En fonction des autres indices que la personne donne à ce moment-là, cela peut également signifier "je m'en fiche".



Mouvements de la bouche

La façon dont une personne bouge sa bouche en dit long sur elle. Par exemple, la capacité à lire un sourire peut vous aider à évaluer l'humeur réelle d'une personne. Vous pouvez souvent faire la différence entre un sourire authentique et un faux sourire simplement en regardant, mais un moyen d'améliorer la précision est de regarder les coins des yeux. S'ils ne sont pas plissés, il se peut que la personne force son sourire.

Le fait de forcer un sourire n'est pas nécessairement un signe que la personne essaie de vous manipuler de façon malveillante. Dans certains cas, un sourire tendu peut être une réaction à une situation inconfortable: soit la personne n'a pas vraiment envie de discuter de ce dont vous parlez, soit elle n'est pas sûre de la direction que vous prenez. Il est également possible que l'autre personne soit préoccupée par autre chose et ne puisse pas vous accorder toute son attention, mais qu'elle essaie tout de même d'être polie. Enfin, certaines personnes font semblant de sourire lorsqu'elles se sentent menacées, bien qu'il s'agisse généralement d'une réaction inconsciente, semblable à celle des chiens et des singes qui montrent les dents en signe d'avertissement et qui sourient la bouche fermée et les lèvres lâches lorsqu'ils sont vraiment heureux.

Le mouvement des lèvres est également révélateur. Si quelqu'un pince les lèvres ou aplatit sa bouche en une ligne droite, il est possible qu'il réfléchisse à quelque chose. Inversement, elle peut ne pas être d'accord avec ce que vous avez dit et réfléchir à une alternative qui lui conviendrait mieux, ou essayer de réprimer une expression de mécontentement. Une personne qui se couvre la bouche, se mord la lèvre, se mordille un doigt ou place un poing sur sa bouche dans une "pose de réflexion" se sent généralement nerveuse à propos de la conversation.

Mouvements des bras et des mains

Les bras croisés ne signifient pas toujours qu'une personne est fermée, bien qu'ils soient presque toujours interprétés comme tels. En fait, des bras croisés lâches avec de l'espace entre les bras et le corps peuvent souvent indiquer qu'une personne est tout à fait à l'aise, voire satisfaite de l'orientation de la conversation.

Les autres éléments du langage corporel des mains et des bras sont les suivants:


	Si une personne a les mains jointes, c'est qu'elle est nerveuse ou qu'elle manque de confiance en elle. Il est important de faire la distinction entre la confiance en une situation et la confiance en soi, car de nombreuses personnes confondent l'inconfort de certaines situations sociales avec un manque de confiance en soi.

	Les mains inclinées, c'est-à-dire les mains tenues droites avec le bout des doigts incliné vers l'intérieur et se touchant au sommet, qu'elles soient tendues devant une personne debout ou soutenues par les coudes en position assise, constituent le signe de confiance le plus universellement reconnaissable du langage corporel.

	Si les mains ou les doigts d'une personne sont raides et frottent l'un contre l'autre avec des doigts entrelacés, cela indique un niveau d'inconfort très élevé.



Écouter les signaux verbaux

Les mouvements du corps sont importants pour développer une communication plus approfondie et la capacité d'analyser les gens, mais il est tout aussi important d'entendre réellement les mots que les autres disent. Beaucoup d'entre nous ont tendance à ignorer les conversations, n'écoutant qu'à moitié jusqu'à ce que ce soit leur tour de parler. Cette attitude est non seulement contre-productive, mais elle signale également à l'autre personne que vous n'êtes pas vraiment intéressé par la conversation, ce qui l'amènera à vous ignorer à son tour.

Il existe une quantité apparemment infinie de mots, d'expressions, d'accents et de langues entières qui peuvent modifier le sens des mots par l'accentuation et la combinaison, et de nouvelles façons d'utiliser les mots se développent chaque jour. Heureusement, la plupart d'entre nous peuvent encore suivre les bases et être capables de comprendre le sens d'une autre personne, même si nous ne comprenons pas exactement chaque mot.

Il faut garder à l'esprit que les gens ne pensent pas toujours ce qu'ils disent. Par exemple, combien de fois vous a-t-on demandé comment vous alliez et avez-vous répondu par un simple "ça va" alors que vous n'êtes pas du tout dans votre assiette? Il n'est pas socialement acceptable de répondre à la question "Comment vas-tu?" par "Je me sens mal, je suis épuisé, je déteste mon travail et je n'ai plus de lait au petit déjeuner ce matin, comment vas-tu?".

Parfois, les gens donnent une réponse qu'ils ne pensent pas vraiment parce qu'il est presque impossible de décrire ce qu'ils ressentent ou pensent avec des mots. Cette incapacité à s'exprimer peut conduire les gens à déverser leur tristesse, leur frustration ou leur colère sur d'autres personnes qui ne sont pas à l'origine de leurs émotions négatives, ce qui, bien sûr, ferme la communication.

L'un des défis les plus difficiles à relever lorsqu'on apprend à analyser les gens est de découvrir les véritables raisons qui les poussent à dire ce qu'ils font. Mais c'est aussi le plus gratifiant, car en combinant les indices verbaux et le langage corporel, vous pouvez percevoir les véritables intentions d'une personne et jauger son humeur, ce qui vous permet de maintenir la conversation sur la bonne voie sans la contrarier ou perdre son attention.

Il existe un moyen de vous démontrer que le langage corporel donne une image, même en l'absence de mots. Recherchez un film ou une émission de télévision dans une langue que vous ne parlez pas et regardez-le pendant un certain temps en désactivant les sous-titres. Prêtez attention non pas aux mots qu'ils prononcent (que vous ne comprenez pas de toute façon), mais à la façon dont ils les prononcent. Vous finirez par saisir l'essentiel de l'histoire malgré la barrière de la langue. C'est aussi un bon moyen d'apprendre à ne pas se focaliser sur les mots échangés lors d'une conversation et à se concentrer sur le message que l'on essaie de faire passer et sur la manière dont l'autre personne reçoit ce message. On peut souvent en savoir plus sur ce qu'une personne essaie de dire en écoutant les bruits qu'elle produit plutôt que les mots qui sortent de sa bouche.

En fait, vous avez peut-être déjà l'habitude de lire le langage corporel si vous avez des animaux de compagnie. Les propriétaires de chiens et de chats (et de certains autres animaux également) sont souvent capables de savoir si leur animal est enjoué, s'il a faim, s'il est triste ou s'il est fatigué, sans avoir à échanger de mots. Bien que le langage corporel humain soit un peu plus complexe, les principes de base sont les mêmes.

Voici quelques méthodes courantes pour interpréter le discours d'autrui et utiliser vos propres indices verbaux afin d'améliorer la communication et de renforcer vos compétences en matière de persuasion:

La hauteur de ton

Votre tonalité décrit la qualité sonore globale et le niveau de votre voix, et c'est un facteur important pour orienter une conversation en votre faveur. En général, elle est qualifiée de grave, de moyenne et d'aiguë:


	Une personne dont la voix est grave peut parler sur un ton apaisant et agréable à entendre. Cependant, si votre voix est très basse, certaines personnes peuvent avoir du mal à vous entendre parler.

	Les personnes qui ont une voix moyenne ne sont ni très hautes ni très basses et peuvent bénéficier de la possibilité de parler sur un ton neutre et facilement audible.

	Si vous avez une voix aiguë, elle peut rendre vos auditeurs plus attentifs à ce que vous dites, mais les voix très aiguës peuvent sembler stridentes et gêner les personnes qui vous entourent.



La mauvaise nouvelle est que vous ne pouvez pas toujours contrôler votre ton naturel. Cependant, vous pouvez prendre conscience du ton de votre voix et l'orienter vers le haut ou le bas en conséquence afin d'obtenir le ton le plus productif possible. Par exemple, si vous sentez que votre voix monte dans les aigus ou se fait plaintive alors que vous essayez de parler clairement, vous pouvez arrêter de parler pour vous éclaircir la gorge et recommencer. Vos auditeurs apprécieront probablement que vous preniez le temps d'ajuster votre ton de manière à rendre la conversation plus agréable.

Un autre problème à éviter est la tendance à hausser le ton à la fin d'une phrase ou d'une déclaration, ce qui donne l'impression qu'il s'agit d'une question. La réaction naturelle d'une personne à un ton qui ressemble à une question est d'interrompre la conversation, de comprendre ce qu'elle pense que vous essayez de demander, puis de vous répondre. Si vous n'avez pas l'intention de poser une question, vous devez surveiller votre discours et éviter les déclarations qui s'égarent vers la conclusion.

Si votre ton naturel n'est pas optimal, qu'il soit trop bas ou trop haut, la meilleure solution est de vous entraîner à parler sur un ton plus agréable pour l'auditeur. Si votre voix est naturellement douce, vous devez vous entraîner à parler plus haut. Si votre voix est forte ou "stridente", vous pouvez vous entraîner à baisser votre volume. Vous pouvez le faire sans avoir à vous entraîner "à la volée" à l'aide d'un simple programme d'enregistrement vocal. N'essayez pas d'analyser votre voix et votre ton de manière trop approfondie, mais enregistrez-vous en train de parler et écoutez l'enregistrement afin d'identifier la direction dans laquelle votre ton doit être orienté pour améliorer votre ton général.

Enfin, veillez à ce que votre discours soit empreint d'assurance, afin que les autres sachent que ce que vous dites vaut la peine d'être écouté. Si votre discours est timide ou si votre ton s'élève constamment à la manière d'une question, les autres personnes auront tendance à penser que ce que vous avez à dire n'est pas intéressant ou susceptible de retenir leur attention.

Utiliser les signaux organisationnels

Les indices d'organisation sont des outils utiles que vous pouvez utiliser dans les conversations persuasives afin de présenter vos idées et de mettre l'accent sur les points les plus importants. Parmi les mots et les phrases qui constituent des indices d'organisation, citons "le sujet est", "premier, deuxième, troisième" et "pour résumer". Il existe également des indices d'organisation qui ne sont pas nécessairement des phrases, comme le fait de s'arrêter pour permettre à votre auditoire de rassembler ses idées, de rediriger la discussion vers un sujet ou un point précédent, ou simplement de s'éclaircir la gorge.








