




Petite

dernière d’un empire de la mode, Calliopé décide de s’affranchir d’un

père abusif et tout-puissant pour retrouver son enfant, qu’on l’a forcée à

abandonner des années plus tôt. À 22 ans, la brune révoltée ose enfin affronter

son passé. Mais c’est son présent qui vacille et son futur qui surgit quand elle

rencontre enfin Willow, une curieuse petite fille de cinq ans qui est bien la

sienne.

Seul obstacle à leurs retrouvailles : le père adoptif de Willow, Lennon

Hathaway, bien trop beau pour être vrai, trop riche pour être honnête, trop

solitaire pour lui faire une place dans sa vie et trop méfiant pour croire en

elle.

Et pourtant, dans ses yeux verts, elle jurerait avoir vu une lueur d’humanité.

Peut-être même autre chose, un sentiment qu’elle n’espérait plus…

Tapotez pour télécharger

Également disponible :

Âmes indociles

http://www.amazon.fr/dp/B073PN6RC5/ref=nosim?tag=wwwmultimed09-21
http://www.amazon.fr/dp/B073PN6RC5/ref=nosim?tag=wwwmultimed09-21


En

vacances en France, Marie découvre la liberté, l’indépendance… et la

volupté. Alex Klein est séduisant, charmeur… et disparaît au petit matin !

Blessée, Marie rentre à New York pour commencer un stage dans une maison

d’édition. Sa première mission ? Assurer la promotion du tout nouvel auteur-

phare : Alex Klein !

Impossible de se défiler. Marie doit côtoyer chaque jour celui qui l’attire

autant qu’elle le déteste. Hors de question de retomber dans ses bras !

Tapotez pour télécharger

Également disponible :

Tout mais pas lui

http://www.amazon.fr/dp/B075721JSK/ref=nosim?tag=wwwmultimed09-21
http://www.amazon.fr/dp/B075721JSK/ref=nosim?tag=wwwmultimed09-21


Il

y a sept ans, Dean et Tessa étaient en fac, et ils s’aimaient déjà. Le jour

de leur premier baiser, un drame épouvantable est survenu, brisant leur

vie. Incapables de se regarder en face, ils ont pris des chemins séparés.

Aujourd’hui, le destin les réunit.

Malgré la culpabilité et les regrets, malgré les vies opposées qu’ils se sont

construites, la passion est intacte, les pulsions, décuplées, l’attirance, d’une

force inouïe. Mais pour pouvoir avancer, Dean et Tessa devront affronter le

passé et surtout comprendre qui les a réunis et pourquoi…

Tapotez pour télécharger

Également disponible :

You again

http://www.amazon.fr/dp/B074NC971C/ref=nosim?tag=wwwmultimed09-21
http://www.amazon.fr/dp/B074NC971C/ref=nosim?tag=wwwmultimed09-21


Marie-Laure Cuzacq



Le langage du corps

expliqué et illustré 

Comprendre le langage corporel est à la fois naturel et très ardu.

En effet, nous comprenons instinctivement ce que l’autre nous dit

avec son corps, même s’il nous est difficile de mettre des mots

sur ces intuitions. Nous avons donc écrit ce dictionnaire illustré

pour que vous puissiez plus aisément comprendre ce que votre

interlocuteur souhaite vous dire par ses gestes et ses postures.

Mais vous trouverez aussi d’excellents conseils pour augmenter

votre charisme ou votre pouvoir de séduction !



Tour du monde

du langage du corps

« Dès qu’on parle une langue étrangère, les expressions du visage,

des mains, le langage du corps changent. On est déjà quelqu’un

d’autre. »

Isabelle Adjani

Témoignage

« Je dirais que je suis plutôt quelqu’un d’assez doué pour les langues étrangères.

Je ne sais pas, ça me donne réellement l’impression de voyager, rien que par le fait

de parler un langage complètement différent. Et puis, je trouve que chaque langue

véhicule tellement de choses différentes : la philosophie du peuple, sa culture, sa

façon de voir le monde. Quand on sait, par exemple, qu’il y a plusieurs alphabets

en japonais (dont un qui comporte pas moins de plusieurs milliers de signes !), on

se doute alors que la culture japonaise va se révéler très complexe… Par exemple, il

y a quelques mois, je me suis mise au coréen après une rencontre passionnante avec

un Coréen. Je dois dire que ce qui m’a marquée, notamment, c’est la différence

dans la gestuelle entre une Française comme moi, et un Coréen comme lui. Les

Coréens sont, pour ne parler que de cela, beaucoup plus économes en gestes que

nous : imaginez comme ils doivent se sentir bizarres quand ils séjournent en Italie !

En plus, souvent, les gestes qu’ils font dénotent le respect qu’ils ont pour vous. Le

plus drôle dans cette histoire, c’est que je m’aperçois que depuis que je parle un

peu coréen, je ne peux m’empêcher de faire des gestes que je ne ferais jamais en

parlant français : par exemple, quand je dis bonjour (qui se dit à peu près “anyong

ha seyo”), et bien je baisse automatiquement la tête… c’est plus fort que moi ! »

Marilou, 22 ans



Un peu de théorie

La communication non verbale est-elle innée ?

D’une manière générale, la communication non verbale est plutôt

considérée comme « naturelle » : elle accompagne naturellement

nos paroles, et la plupart du temps elle est inconsciente ou semi-

consciente (on pourrait en prendre conscience facilement, mais on

ne le fait que rarement). Elle se fait surtout de manière mécanique.

Elle devient volontaire lorsqu’on veut appuyer ses dires, qu’on veut

convaincre, en faisant des gestes explicatifs par exemple, ou quand on

a en tête une idée bien précise de l’image que l’on veut faire passer.

On peut cependant différencier deux types de gestuelles : les gestes

dits « innés » ou « universels » d’un côté et les gestes dits « acquis »

ou encore « culturels » de l’autre. Les gestes universels sont ainsi

reproduits de la même façon partout dans le monde, ce qui laisse

supposer aux chercheurs qu’ils sont « inscrits » en quelque sorte

dans notre patrimoine génétique. Ces gestes sont en général liés à

trois choses différentes. Première chose, nos émotions : la peur, la

colère ou la joie se manifestent à peu près de la même façon autour

du monde. La deuxième chose qui ne change pas quelle que soit

votre position sur le globe, c’est la gestuelle liée à notre « position

hiérarchique » dans le groupe dans lequel on évolue : ainsi, les signes

de soumission et de domination sont universels. Et enfin, on peut

également inclure certains gestes de séduction dans cette catégorie.

Les gestes universels correspondraient ainsi à notre part « animale ».

Les grandes tendances dans le monde

Il y a donc d’un côté les gestes innés, communs à tous, et de l’autre

côté, les gestes liés à la culture. Ces derniers sont variés : le simple

fait de dire bonjour est par exemple très différent selon les cultures,

selon les pays : poignée de main, bises, signe de tête… De plus, ces

gestes vont également varier selon la catégorie socio-professionnelle

ou la région d’origine (deux bises à Paris, trois à Montpellier, quatre



à B é z i e r s … ) e t c . O n p e u t c e p e n d a n t d é g a g e r d e u x t e n d a n c e s

prédominantes dans le monde. Cer ta ines cu l tu res vont être très

riches au niveau de la communication non verbale, d’autres le seront

beaucoup moins. Ce n’est pas une surprise, les cultures latines et

africaines font parties des cultures les plus expressives au niveau de

la gestuelle : les individus vont énormément utiliser leur corps pour

communiquer. On ne présente évidemment plus les Italiens et leurs

mains très volubiles ! Certaines cultures africaines ont aussi un côté

très tactile, qui pourrait facilement surprendre, gêner ou énerver des

ressortissants… disons suédois ou anglais, que l’on connaît moins

enthousiastes, plus intérieurs… Autres cultures très sobres en ce qui

concerne la communication non verbale : les cultures asiatiques. Au

Japon par exemple, toucher quelqu’un dont on n’est pas vraiment

proche est mal vu, voire considéré comme un manque de respect…

de même qu’exprimer des émotions très fortes… Peut-être est-ce pour

compenser cela que les personnages de mangas sont si expressifs !

Gestes emblèmes et cultures

On appelle de façon générale « gestes emblèmes » ces gestes que

l’on connaît tous, qui peuvent aisément se substituer aux mots et qui

comportent donc leur signification propre : on peut par exemple évoquer

le signe qui consiste à expliquer « il est fou » (avec l’index qui tapote la

tempe). Certains de ces signes sont reconnus et compris partout dans

le monde : ils correspondent en général à des fonctions vitales, comme

manger ou dormir. D’autres sont vraiment spécifiques à une culture ou

à un pays et peuvent même signifier quelque chose de complètement

différent ailleurs. On pense notamment au pouce levé, qui en général

veut dire « super » ou « ok », mais qui, en Grèce, risque d’être pris pour

une insulte… Attention donc quand vous faites du stop à Athènes ! Ainsi,

les différences culturelles au niveau de la communication non verbale

peuvent être très importantes selon les pays. On peut également

mentionner les Japonais (qui rappelons-le sont très sobres et très

pudiques d’un point de vue corporel) qui comprendraient à peine 30 %

de nos gestes emblèmes ! Ces différences peuvent même concerner



des gestes très simples, comme « oui » ou « non ». Car s’il est vrai

que dans la majeure partie du globe, ces gestes sont les mêmes, cela

n’est pas vrai dans d’autres régions, qui possèdent leurs spécificités.

En Inde, par exemple, le « oui » s’exprime en dodelinant de la tête

de gauche à droite, ce qui peut surprendre (car cela ressemble à s’y

méprendre à notre « non »…).



À RETENIR

Les mêmes gestes pour tous ?

De par le monde, cer ta ins gestes et at t i tudes sont

immédiatement reconnus : les émot ions, la soumiss ion, la

dominat ion, voire aussi cer ta ins gestes de séduct ion. Ces

gestes seraient issus notre part « animale », commune à tous

les hommes, et inscr i ts dans notre patr imoine génét ique, ils

correspondraient donc à une sorte de langage universel .

Gesticulations internationales

Certa ines cultures favor isent une communicat ion non verbale

enthousiaste, comme les cultures lat ines ou afr ica ines, où

le corps fai t vra iment part ie in tégrante du discours. D’autres

cultures, comme les cultures nordiques, anglo-saxonnes

ou encore les cultures asiat iques, ont tendance à inhiber la

gestuel le , dans un souci « d’ordre » ou de bienséance.

D’autres différences culturelles

Les gestes emblèmes, qui portent leur propre signif icat ion,

sont loin d’être universe ls  ! I ls peuvent même être la source

d’une vér i table incompréhension entre les peuples : a insi , les

Japonais ou les Hongrois comprendraient à peine la moit ié de

nos gestes emblèmes ! Une bonne raison de garder les mains

dans les poches quand on est en voyage…



Le « oui » indien

On pense souvent que le

geste « oui » en Occident

(un mouvement vertical de

la tête) est universel. Alors

qu’il n’en est rien ! En effet,

ce même message, en Inde,

peut souffrir d’un problème

de « traduction », car dans

ce pays, on acquiesce plutôt

en dodelinant de la tête d’une

épaule vers l’autre.

Le doigt d’honneur

anglo-saxon

Ce geste, en France, signifie

« deux », mais est une insulte

chez nos voisins anglais. En

effet, ce geste de la main

vient de l’époque où on

amputait ces deux doigts chez

les archets anglais retenus

prisonniers. Il est ainsi devenu

un geste de défi fait par ceux

qui avaient encore leurs dix

doigts !



Le salut asiatique

Les Asiatiques sont peu tactiles, et se

saluent donc en évitant de se toucher,

mais les pratiques varient selon les

pays. En Asie du Sud-Est par exemple,

la poignée de main est donc remplacée

par un geste qui rappelle nos prières,

accompagné d’un mouvement du buste

et de la tête vers l’avant.

La bise… bien française

On s’embrasse beaucoup en France,

comme dans tout le sud de l’Europe. En

général, on se limite à deux bises, mais

certaines régions vont même jusqu’à

quatre. Alors ne vous étonnez pas que vos

amis anglais ou suédois soient gênés par

ce qu’ils considèrent comme des effusions

un peu déplacées !

La main gauche impure

Dans nombre de pays, religions ou

ethnies, la main gauche est en effet

considérée comme « impure ». C’est le

cas pour l’Inde par exemple. Ainsi, dans

ce pays, tendre la main gauche pour dire

bonjour est une véritable insulte ! Même

chose pour les repas : on ne mange pas

de la main gauche !



Ils se tiennent par la

main…

Dans certains pays

majoritairement musulmans

(Turquie, Arabie saoudite…),

un homme et une femme ne

peuvent avoir de contact en

public. Mais vous pouvez y

voir deux hommes se tenir par

la main… sans que cela ait la

moindre connotation sexuelle !

Voyez-y seulement un signe de

respect et d’amitié…

Des Nordiques très raides

Si un Italien et un Suédois discutent

ensemble, vous pouvez sans nul

doute repérer leur nationalité d’un

seul coup d’œil ! En effet, non

seulement les Nordiques ne sont

pas tactiles, mais en plus, plusieurs

études prouvent qu’ils « parlent »

beaucoup moins avec leurs mains

que les Européens du Sud !



Les Chinois champions du monde

des crachats !

En effet, les Occidentaux sont souvent

choqués par la coutume chinoise qui

consiste à cracher par terre au lieu de se

moucher. Et les Chinois, eux, trouvent

répugnante cette habitude de se moucher

dans un mouchoir que l’on remet ensuite

dans sa poche (surtout si l’on doit leur

serrer la main !)…

Une plante de pied bien impudique

Dans la plupart des pays du Moyen-

Orient, montrer la plante de ses pieds est

considéré comme un signe d’irrespect. Si

vous y êtes en visite, veillez donc, quand

vous vous asseyez par terre ou sur un

coussin, de bien faire attention de ne pas

les exposer au regard de votre interlocuteur

local.

L’argent japonais

Ce geste, qui signifie en France « c’est

ok » ou encore « zéro », prend en effet

une tout autre signification au Japon ! Au

pays du Soleil-Levant, ce geste, plutôt

familier, signifie en fait « argent », comme

quand nous, Français, nous frottons

notre index et notre pouce tournés vers

le haut…



L’auto-stop en Grèce

Ce geste, qui peut aussi signifier

« super » ou « c’est bon », est

plutôt à éviter si vous faites

de l’auto-stop en Grèce… En

effet, vous risquez de marcher

longtemps au bord de la route,

voire de provoquer quelques

bagarres, ce geste étant là-bas

l’équivalent de notre majeur

dressé en France !

Une insulte japonaise

Pour vous, ce geste (main

tendue vers l’autre, paume vers

l’extérieur, doigts écartés et pouce

replié sur la paume) est juste

un « quatre » innocent… Mais

gare à vous si vous le faites pour

commander quatre bières dans

un bar japonais ! Car c’est une

insulte plutôt grave au pays du

Soleil-Levant !



Les cornes de taureau

Ce geste a des significations très

diverses selon les cultures. Aux USA,

c’est un geste issu du milieu du football.

Dans certains pays méditerranéens, c’est

une insulte ou une façon de se protéger

du mauvais œil. Et enfin, c’est aussi un

signe de reconnaissance entre adeptes

de black metal…

Le mauvais œil

Ce geste, universellement compris comme

« Stop » (surtout quand c’est un videur

de discothèque qui le fait !), signifie

aussi « Cinq » dans la plupart des pays.

En revanche, en Grèce et en Turquie

particulièrement, il signifie « Va en enfer »

et sert plutôt à envoyer le mauvais œil ! À

éviter donc…

L’index qui insulte

En France, nous disons aux enfants

qu’il est malpoli de montrer quelqu’un

de l’index. Mais en Malaisie et aux

Philippines, ce geste est une véritable

insulte ! En effet, là-bas, on utilise plutôt

le pouce pour montrer une direction ou

une personne. Seuls les animaux sont

pointés de l’index !



Saluer autrui

« Le léopard ne salue pas la gazelle, si ce n’est pour sucer son sang. »

Proverbe araméen

Témoignage

« Je suis médiateur social dans un petit quartier du Peyrouat, à Mont-de-

Marsan, dans les Landes. C’est un quartier populaire : il y a des personnes

immigrées, des personnes âgées, des jeunes un peu désœuvrés, de jeunes

couples aux revenus modestes. Mon rôle, c’est de faire en sorte que tout se

passe bien entre les différentes populations : je règle certaines querelles de

voisinage, je parle avec les jeunes, j’essaie de les orienter éventuellement,

vers la maison locale des jeunes. Mais je rencontre aussi, de temps en temps,

des élus locaux, qui viennent se montrer dans le quartier. Bref, dans mon

métier, je dois tout le temps m’adapter aux coutumes de tout le monde. Par

exemple, avec certaines personnes âgées, que je sais assez “collets montés”,

ça reste formel : je leur serre la main, je reste à une bonne distance pour leur

montrer du respect (et aussi pour leur montrer que les jeunes peuvent aussi

avoir un comportement “correct”). Avec d’autres, je vais leur faire la bise…

il y a même certaines mamies qui me prennent dans leurs bras, parce que je

leur rappelle leurs petits-fils ! Mais ce qui m’amuse le plus en général, c’est

de voir les rituels des jeunes de la cité : chaque groupe a ses propres codes,

un peu comme dans les gangs américains (même si la comparaison est un

peu exagérée…). Je ne connais pas tous les codes, mais je suis sûr que la

façon dont ils se disent bonjour en dit long sur qui est le chef, et qui est le petit

nouveau dans le groupe… »

Samuel, 36 ans



Un peu de théorie

Des salutations très ritualisées

Saluer quelqu’un pourrait être considéré en apparence comme un

acte très banal, mais cet acte correspond, paradoxalement, à un

rituel assez complexe. En effet, le simple fait de « dire bonjour » a

un sens réel et consiste à faire plusieurs choses en même temps.

Premièrement, c’est une façon de respecter et de se conformer à

des conventions en vigueur dans un groupe social : d’ailleurs, une

personne qui ne dirait pas bonjour aux autres, dans une entreprise

par exemple, prendrait le risque d’être jugée, d’être extrêmement mal

vue, voire complètement rejetée par les autres. Cela permet aussi

de reconnaître la présence de l ’autre et d’entamer un processus

de communication (c’est-à-dire la plupart du temps enclencher la

conversation). Et enfin, cela permet de donner ou de reconnaître

un statut à son interlocuteur, que ce statut soit hiérarchique et/ou

affectif. D’ailleurs, on peut en dire long sur deux personnes rien qu’en

regardant la façon dont elles se saluent…

Un exemple flagrant et bien connu est celui des saluts nippons. Dans

ce pays très codifié et hiérarchisé (un héritage du confucianisme), gare

à celui qui, en disant bonjour de la mauvaise façon, ne respecte pas

la position hiérarchique de l’autre ! Par exemple, tandis que le PDG

d’une entreprise se contentera d’un petit signe de tête pour saluer un

subordonné, ce dernier, suivant sa position dans l’entreprise, pourra

aller jusqu’à se courber à 90 degrés ! Mieux vaut donc être souple

au pays du Soleil-Levant !

Les trois phases de la salutation

Nous distinguons trois phases dans le processus de salutation. La phase

de reconnaissance correspond au moment où les protagonistes se

remarquent et se reconnaissent. Ce moment est souvent accompagné

d’un léger arrêt du corps. Ce qui est stupéfiant, c’est que dès ce



moment-là, et sans que d’autres signaux soient échangés, on sait déjà

pertinemment comment on va dire bonjour à l’autre, rien que dans la

façon dont on s’est « reconnu » ! En effet, selon le degré d’intimité,

les signaux de reconnaissance peuvent aller de la politesse (sourcil

levé, sourire léger, petit signe de mains) à un enthousiasme franc

(signes frénétiques des bras, rire, paroles fortes humoristiques…), qui

laissent facilement présager de la suite des événements. Mais il peut

évidemment y avoir des situations embarrassantes, par exemple quand

on remarque un collègue de bureau (ou un supérieur hiérarchique) dans

une situation ou un lieu qui relève plutôt de la vie privée… On notera

d’ailleurs qu’à ce moment-là, le subordonné attend de voir comment

son « boss » se comporte afin de s’aligner sur son comportement…

Après la phase de reconnaissance suivent la phase d’approche (plus ou

moins longue suivant la distance et l’enthousiasme mis pour rejoindre

l’autre personne…) et la phase de rencontre à proprement dite, où,

en général, les protagonistes se diront véritablement « bonjour », en

accompagnant la parole du geste adéquat : signe de tête, poignée de

main, bise, voire étreinte, ou même baiser sur la bouche…

Salutations (in)égalitaires

La phase de rencontre permet, elle, de réellement situer le rapport

entre les deux personnes ou le statut hiérarchique de chacun, s’il y

en a un. Ainsi, il y a deux formes de saluts : les saluts asymétriques,

qui démontreront la supériorité d’une des parties sur l’autre, et les

saluts symétriques, comme la bise ou l’étreinte, qui, au contraire,

confirmeront aux deux protagonistes qu’ils sont sur un pied d’égalité.

Ce sera le cas pour deux amis qui se retrouvent. La poignée de main

serait, elle, à ranger dans une catégorie à part, en raison de ses

nombreuses subt i l i tés : de prime abord, elle apparaît symétrique,

mais il ne faut surtout pas se fier aux apparences...

Les exemples de salutations asymétriques sont très nombreux, car ils

sont forcément beaucoup plus codifiés. Si on remonte dans l’histoire



de France, on peut, par exemple, parler des révérences que l’on faisait

à la cour du roi, que l’on marquait plus ou moins selon le statut de

son interlocuteur, et qui pouvait aller jusqu’à la génuflexion (voire au

baiser du pied) quand on saluait son suzerain. On pouvait même voir,

en observant ces courbettes et ces signes de tête, qui était en grâce

ou en disgrâce à la cour… D’ailleurs, l’étiquette, encore en cours dans

les sphères mondaines, a toujours été très pointilleuse sur les rituels

de salutation entre personnes de bonne société… Encore maintenant,

nous faisons des saluts asymétriques de façon très naturelle : à qui

viendrait-il l’idée de taper dans le dos du pape ?



À RETENIR

De petits bijoux de complexité

Le salut recèle en quelques gestes bien précis, et alors qu’i l

ne dure souvent qu’une ou deux secondes, des trésors de

dip lomat ie et d ’ in te l l igence socia le, car il assure plusieurs

fonct ions en société. Ainsi , saluer autrui permet de s’intégrer

dans un groupe aux coutumes bien définies, de reconnaître

son inter locuteur et de se posi t ionner face à lui.

Trois phases distinctes

Ainsi , toute salutat ion passe obl igatoirement par trois phases,

fa i tes de façon conjo inte et parfo is même simul tanée : la

phase de reconnaissance (où l ’on se « reconnaît  »), la phase

d’approche (où l ’on se prépare au salut) , enfin la phase de

rencontre à proprement parler. Ainsi , les deux premières

phases déterminent de façon quasi automat ique la troisième.

Salutations (a)symétriques

Ces phases se dis t inguent aussi par leurs caractères

symétr iques (si les deux personnes sont de même statut) ou

asymétr iques. Les saluts asymétr iques sont bien sûr soumis

à une ét iquet te plus ou moins importante selon la culture et

le niveau socia l… Et en général , plus on monte dans l ’échel le

socia le, plus se dire bonjour devient compl iqué !



L’origine de la poignée de main

C’était à l’origine un geste qui

signifiait « je suis sans arme », puis

c’est devenu un geste de salutation

et une façon de dire « marché

conclu ». C’est un geste hautement

symbolique, car il est dit symétrique :

il induit l’idée d’égalité, même si les

choses ne sont pas toujours aussi

simples !

La bonne poignée de main

Une bonne poignée de main

implique plusieurs facteurs.

D’abord, votre main doit être

bien ferme et sèche, sa pression

adaptée. De plus, votre main

doit venir épouser étroitement

l’autre main, « jusqu’à la garde ».

Enfin, il est crucial de garder le

sourire et le contact visuel avec

l’interlocuteur.



La poignée de main broyeuse

Les femmes la redoutent car elle peut

être très douloureuse, surtout si leur

interlocuteur ne prend pas complètement

leur main, mais seulement leurs doigts.

Elle signifie : « Je suis le chef et j’aime le

montrer », bien qu’elle dénote aussi une

façon de compenser un certain manque

de confiance en soi.

La poignée de main molle

Cette poignée de main est souvent

désagréable, car on pense tout de

suite que la personne qui sert la main

ainsi est passive, peu impliquée ou

amorphe. Ce peut aussi être un signe de

condescendance, qui sous-entend : « Vous

n’êtes pas digne de me serrer la main, j’y

mettrai donc peu d’implication. »

La poignée de main crampon

C’est celle qui ne vous lâche pas,

qui vous agrippe plus longtemps que

nécessaire. Elle est le fait d’une personne

qui aime commander, contrôler, et qui

souhaite choisir elle-même le moment

où elle vous lâchera. De fait, il est très

difficile de s’en dégager, ne serait-ce que

par politesse !



La poignée de main humide

Celle-ci est très désagréable,

et ne constitue en rien un atout

pour faire une bonne première

impression ! Mais montrez-vous

indulgent, car des mains moites

sont en grande majorité dues à

l’anxiété. De plus, la transpiration

est un facteur sur lequel nous

n’avons malheureusement que

peu de prise…

La poignée de main

appuyée

La poignée de main appuyée

se fait à deux mains : vous

enserrez la main de l’autre dans

vos deux mains. C’est en règle

générale un geste amical plus

que cordial, mais il peut aussi

induire l’idée de contrôle, voire

de domination, surtout quand

la deuxième main se place sur

l’épaule ou le bras.



La poignée de main asymétrique

Elle induit un rapport de force, comme

dans un rapport hiérarchique. Ainsi,

le subordonné qui serre la main de

son supérieur fera l’effort de tendre la

main loin de son corps, alors que son

supérieur gardera le bras assez près

du corps. C’est toujours celui qui fait le

moins d’efforts qui domine !

La poignée de main dominante

Dans un rapport égalitaire, les deux mains

sont tendues de façon verticale. Mais si

votre interlocuteur effectue une rotation

de l’avant-bras de façon à ce que sa main

prenne le dessus sur la vôtre (vous lui

montrez ainsi votre paume), alors c’est qu’il

essaie de prendre l’ascendant sur vous…

La poignée de main « piégée »

Celle-ci est plutôt masculine et intervient

dans un rapport de séduction. L’homme

serre la main de son interlocutrice et la

tire (doucement !) pour ramener le corps

de cette dernière vers lui, dans son

espace vital. Si, en outre, il la regarde

dans les yeux, le piège est on ne peut

plus transparent !



La poignée de main lascive

Celle-ci est très féminine. C’est

une poignée de main plutôt molle,

ou plutôt alanguie, qui sous-

entend : « Je suis sans force

devant un homme comme vous »,

et qui constitue sans aucun

doute une tentative de séduction,

surtout si elle est accompagnée

d’un sourire mutin, la tête

penchée sur le côté…

Qui tend la main en

premier ?

Le timing est important en

matière de poignée de main.

Ainsi, celui qui tend la main en

premier se met implicitement

en position de soumission.

Souvenez-vous : ne vous êtes-

vous jamais senti ridicule à force

de tendre la main à quelqu’un qui

ne la prend pas (même si cela

n’est pas fait exprès) ?



Le baiser sur le front

Ce rituel de salutation est à la fois

asymétrique, intime et tendre. En

effet, c’est plutôt le geste d’une mère

pour son enfant, ou encore une forme

de bénédiction. Dans tous les cas, la

personne qui embrasse le front d’une

autre a envers cette dernière une attitude

forcément protectrice.

La bise à droite

Quand on fait la bise à quelqu’un et qu’on

lui montre en premier la joue droite, cela

signifie que l’on garde quelques réserves

envers lui, ou que l’on n’est pas très intime

avec lui, car le côté droit de notre corps est

dirigé par l’hémisphère gauche de notre

cerveau, celui de la froideur logique…

La bise à gauche

Quand on fait la bise à quelqu’un et

qu’on lui montre en premier la joue

gauche, cela montre une certaine intimité

ou une envie de mieux connaître son

interlocuteur. En effet, le côté gauche de

notre corps est dirigé par l’hémisphère

droit de notre cerveau, celui des

émotions et de la communication.



Les baisers aériens

Geste mondain par

excellence, les baisers

aériens impliquent un contact

joue contre joue, mais sans

contact lèvres contre joue.

Ils dénotent une certaine

distance relationnelle, quand

par exemple deux personnes

inconnues se rencontrent et

souhaitent paraître joviales

sans forcément l’être.

Les baisers passifs

Ceux-là sont aussi

désagréables que

les poignées de main

mollassonnes : c’est quand

votre interlocuteur tend juste

la joue, sans même simuler un

baiser. Ces baisers-là sont en

général le fait de personnes

hautaines, passives ou

détachées émotionnellement,

ou qui ne vous apprécient pas

vraiment !



L’étreinte latérale

C’est le cas quand deux personnes sont

côte à côte et s’étreignent l’épaule d’un

seul bras. C’est en général une étreinte

assez amicale, et même purement

amicale ! En effet, on adopte cette

position quand on ne veut faire planer

aucun doute sur la relation en question :

« Ça ne va pas plus loin » !

L’étreinte frontale

Ce type d’étreinte est plutôt intime, car les

deux corps se rejoignent et se touchent

alors complètement. L’étreinte frontale ne

comporte pas forcément de sous-entendus

sexuels et n’indique pas obligatoirement

une tentative de séduction, mais dénote

sans aucun doute un haut niveau d’intimité.

La demi-étreinte

C’est une étreinte dans laquelle les deux

personnes laissent un espace entre

elles (au niveau du ventre en général).

On l’adopte quand on souhaite montrer

qu’il n’y a aucun enjeu sexuel (ou quand

on souhaite ardemment le contraire,

mais que l’on n’est pas sûr que l’autre le

souhaite aussi !)



L’étreinte avec tapes dans

le dos

Ce geste est courant,

qu’importe le sexe des deux

personnes. Son degré d’intimité

est fonction de la distance entre

les deux corps et de la durée

de l’échange. Il est fait pour

rassurer, féliciter ou encourager.

Mais les tapes dans le dos

peuvent aussi signifier : « Il est

temps de me lâcher ! »

La révérence protocolaire

La révérence est par essence un

rituel de salutation asymétrique

dénotant la supériorité de l’un

sur l’autre. Elle obéit à des

règles strictes : cela peut aller de

la simple flexion de la tête à la

génuflexion complète, voire au

baiser sur les pieds (le pape, lui,

se fait baiser la bague papale).



Les subtilités du salut japonais

La société japonaise est très hiérarchisée

et très codifiée, et le salut japonais en est

la meilleure illustration. Une secrétaire

qui salue son patron doit ainsi pencher

son buste afin qu’il forme un angle aigu

avec ses jambes, alors que son patron se

contente, lui, d’un léger mouvement de

tête…

Quatre bises pour se saluer

La mode des quatre bises est récente, et

elle se développe surtout dans les villes.

Certains sociologues pensent que c’est

une réaction émotionnelle à l’insécurité

ambiante (économique, physique…). Ainsi,

le fait de faire quatre bises nous rassurerait

et nous aiderait à créer des liens plus

forts…

Les sourcils qui saluent

Ce geste est fréquent : les sourcils se

relèvent, la tête fait un léger mouvement

vers l’arrière. Il est en général utilisé à

distance, avant d’enchaîner avec un

autre rituel de salutation. Il signifie : « Je

te reconnais. » Sa particularité est qu’on

ne l’utilise qu’avec les gens que l’on

apprécie.



La séduction au féminin

« La femme s’est toujours réservé la part captivante de la séduction (la

séductrice), lui s’est toujours retrouvé avec la part légèrement ridicule

(le séducteur). »

Jean Baudrillard

Témoignage

« Le mois dernier, mon mari et moi sommes allés à une soirée d’anciens étudiants,

organisée par l’école où nous avons fait nos études. Tout le monde, nous y compris,

voulait donner une bonne image. C’est pour cela que nous nous sommes mis sur

notre trente-et-un : on aurait presque dit un bal de promotion américain, comme

on en voit dans les films ! Lors de la soirée, nous avons ainsi revu la plupart de

nos anciens camarades. Et ce qui est drôle, c’est que j’ai eu l’impression d’une

certaine régression dans les comportements : comme si toutes les personnes

présentes avaient de nouveau vingt ans. Chez certaines, c’était tellement flagrant !

Je me souviens notamment d’Alice, qui était à l’époque une vraie allumeuse et qui

apparemment n’avait pas vraiment changé : elle a passé sa soirée à draguer les

hommes, mariés ou pas d’ailleurs ! Déjà, elle était très maquillée et habillée de

façon ouvertement sexy, avec une jupe qui s’apparentait plus à une ceinture et un

décolleté qui n’avait rien à envier à celui de Pamela Anderson ! Et puis elle passait

son temps à se toucher le cou en glissant des regards par en dessous, et à rire à

gorge déployée dès qu’un homme faisait une blague, même mauvaise… Ce qui

est fou, c’est que si les femmes trouvaient ce comportement déplacé, les hommes,

eux, ne paraissaient pas vraiment gênés par cet étalage de charme et étaient attirés

par Alice comme des mouches par de la confiture… Comme quoi, les bons vieux

stéréotypes marchent toujours… »

Anita, 37 ans



Un peu de théorie

La femme, maîtresse de la séduction ?

Quand nous observons les animaux dans la nature, nous pouvons

être frappés par une chose : dans le règne animal, ce sont la plupart

du temps les mâles qui ont les p lus be l les parures pour pouvoir

séduire les femelles. Effectivement, c’est le lion et non la lionne qui a

une superbe crinière, ce qui lui permet notamment d’augmenter son

volume (et donc son capital séduction) d’une façon non négligeable.

E n r e v a n c h e , c h e z l e s h u m a i n s , c e t t e s i t u a t i o n a t e n d a n c e à

s’inverser : ainsi , les plus beaux atours sont portés par les femmes.

E n e f f e t , à l ’ h e u r e a c t u e l l e , c e s o n t p l u t ô t e l l e s q u i m u l t i p l i e n t

l e s a r t i f i c e s p o u r p o u v o i r s é d u i r e l e s h o m m e s , à g r a n d s c o u p s

d e t e n u e s s e x y , d e c o i f f u r e s t e n d a n c e , d e m a q u i l l a g e s o i g n é ,

d e p a r f u m s e n i v r a n t s o u e n c o r e , p o u r c e r t a i n e s , d ’ o p é r a t i o n s

coû teuses de ch i ru rg ie es thé t i que (b ien que les hommes ne soient

p l u s en r e s t e de ce c ô t é - l à ) . E t la d o n n e ne c h a n g e p a s au n iveau

de la c o m m u n i c a t i o n n o n v e r b a l e  : t o u t e s l e s é t u d e s e n t r e p r i s e s

p r o u v e n t q u e d a n s 90 % d e s c a s , ce s o n t l e s f e m m e s q u i d i r i g e n t

le b a l l e t de la s é d u c t i o n … t o u t en l a i s s a n t c r o i r e i n s i d i e u s e m e n t

a u x h o m m e s q u e ce s o n t e u x q u i o n t f a i t l e p r e m i e r p a s . En effet ,

l e s a v a n c e s f é m i n i n e s , c ’ e s t - à - d i r e l e s g e s t e s e t l e s e x p r e s s i o n s

m a r q u a n t l ’ i n v i t a t i o n , la d i s p o n i b i l i t é ou l ’ i n t é r ê t p o u r l ’ a u t r e , sont

en généra l t rès sub t i l es . D ’a i l l eu rs , s ’ i l s ’avère que ces ges tes sont

t r o p e x a g é r é s , c e l a p e u t m ê m e se r é v é l e r r é p u l s i f … L e s hommes

a i m e n t c r o i r e q u ’ i l s o n t le c o n t r ô l e  !

Les postures féminines de séduction

Alors que les postures masculines de la séduction rappellent plutôt

cel les de la dominat ion (postures d’extension et d’occupat ion de

l’espace), les postures féminines vont, elles, en toute logique, rappeler

celles de la soumission.



Ainsi, quand une femme veut séduire un homme, c’est rarement en

paraissant dominante, bien que ce comportement soit de plus en plus

en vogue, notamment avec le phénomène de société bien connu des

« cougars » (des femmes en couple avec des hommes plus jeunes).

Mais mis à part ces femmes dominantes, la plupart des femmes vont

mettre en avant leur féminité, leur fragilité et surtout leur vulnérabilité,

pour exciter les mâles et leur besoin de domination, et aussi pour ne

pas les effrayer ou leur faire perdre leurs repères. De fait, elles vont

par exemple multiplier les gestes portés vers elles-mêmes, qui vont

réduire leur taille ou leur volume. Elles peuvent ainsi se toucher les

cheveux, incliner la tête sur le côté pour montrer leur cou, c’est-à-dire

leur point faible (rappelons que cela est une posture de soumission,

contrairement au face à face), croiser les jambes… D’ailleurs, on

peut remarquer que les jambes sont souvent un endroit sur lequel

l’homme se focalise volontiers : apparemment cela serait dû au fait

qu’à la puberté, les jambes des femmes s’a l longent de façon un

peu disproportionnée par rapport au reste du corps. Les hommes

aimeraient donc les longues jambes car elles leur rappelleraient une

période où la femme est très fertile…

Un visage très expressif

Les femmes vont éga lement se serv i r de leur v isage et de leurs

expressions pour communiquer. Leur figure est souvent très animée

quand elles flirtent. En fait, les hommes sont plutôt attirés par des

visages très expressifs, car cela implique en général des traits plutôt

fins et mobiles. Les femmes se doivent donc d’avoir plutôt de grands

yeux : elles les maquillent, les écarquillent de façon imperceptible

quand elles veulent séduire, ou baissent légèrement le menton pour

regarder leurs partenaires par en dessous (les yeux « mangent » ainsi

la partie du visage visible). On associe en général les grands yeux

aux bébés et aux « gentils » dans les dessins animés (alors que les

« méchants » auront souvent de petits yeux effilés et sournois), et

c’est pour cela qu’ils provoquent l’envie de protéger… Mais les yeux



peuvent également papillonner (les fameux battements de cils), ou

même se détourner d’une façon un peu spéciale : ainsi, le corps sera

dirigé vers l’homme, mais le visage sera dans une autre direction,

donnant ainsi des indices contradictoires, mais intrigants, et donc

attirants pour l’homme.

De même, l’expressivité du visage passera par une bouche entrouverte,

mais aussi des sourires et des rires beaucoup plus nombreux chez la

femme que chez l’homme : souvenez-vous que les dominés sourient

plus souvent que les dominants. Ainsi, on peut pratiquement prédire

le succès d’un homme par le nombre de fois qu’il fait rire les femmes

dans une soirée…



À RETENIR

Le pouvoir aux femmes !

Malgré certa ins stéréotypes bien ancrés dans la culture

humaine, ce sont plutôt les femmes qui, en ut i l isant leur corps

et leur v isage, inv i tent les hommes à flirter, et non l ’ inverse.

Les femmes ont en effet une palet te d’expressions et de

gestes très large pour provoquer l ’ intérêt, expressions que les

hommes captent de façon plus ou moins inconsc iente.

Se soumettre pour mieux dominer ?

En effet, les femmes ont à leur d isposi t ion tout un arsenal non

verbal pour montrer aux hommes leur d isponib i l i té . Leur arme

favor i te consiste à exposer leur vu lnérabi l i té pour provoquer

l ’ inst inct de protection des hommes. Cette at t i tude soumise

se communique via une gestuel le auto-centrée : on caresse

ses cheveux, son cou, on croise les jambes, etc.

Regards et sourires

La mobi l i té et l ’expressivi té du visage féminin sont des atouts

indéniables pour qui veut séduire. Les yeux et la bouche vont

notamment jouer un rôle prédominant : les yeux peuvent

papi l lonner ou s’agrandir, les regards s’attarder et s’alanguir.

Quant à la bouche, el le va se montrer très conci l iante, via

notamment de nombreux sourires et rires.



La séduction au masculin

« Quand un homme cherche à séduire une femme, il est plus suscep-

tible d’adopter des comportements virils stéréotypés. »

Peter Collett

Témoignage

«  J ’ a i t o u j o u r s a d m i r é , v o i r e j a l o u s é m o n f r è r e p o u r s a c a p a c i t é à

faire t o m b e r les f e m m e s c o m m e des mouches . C ’ e s t un vrai Casanova ,

contrairement à moi, qui ne sais pas du tout séduire ! Il faut dire que mon

frère a des avantages que je n’ai pas : il est taillé comme dans un roc. Grand,

naturellement musclé, d’allure soignée, il n’a pas son pareil pour draguer,

que ce soit à un mariage, au boulot ou en b o î t e  ! On dirait que les filles

sont comme aimantées par son corps, et je suppose qu’il sait aussi y faire.

Quelquefois, quand on sort, je l’observe à la dérobée, pour éventuellement

apprendre quelques “trucs”, mais bon, soit je l’imite mal, soit je n’arrive pas

à saisir ce que les filles voient en lui… Déjà, il a une allure très masculine,

presque macho… moi, à côté, je suis un jeune gringalet sans envergure. Et

puis je ne sais pas, dans ses gestes, dans son sourire, il dégage vraiment

quelque chose, indépendamment de ses atouts physiques. Ses copines disent

de lui qu’il a un charme fou, mais qu’est-ce que le charme ? At ten t ion  !

Je ne suis plus vraiment jaloux, malgré ce qu’on peut penser, c’est surtout

que ça m’amuse. Il faut dire que j’ai déjà trouvé chaussure à mon pied,

mais c’est vrai que si ma copine n’avait pas fait le premier pas, je crois

que je serais encore en train de ramer… Jérôme, lui, collectionne les filles,

au point que je me demande s’il ne préfère pas plutôt séduire qu’être en

c o u p l e … M a i s b o n , s i j ’ é t a i s à sa p l a c e , pour quo i me p r i v e r a i s - j e  ? »

Pierre, 27 ans



Un peu de théorie

Une séduction omniprésente dans notre quotidien

La séduction, il est parfois bon de le rappeler, fait partie intégrante

et est même à l’origine de notre processus de reproduction. Elle fait

intervenir l’aspect le plus animal de chez chacun d’entre nous, le

plus sommaire, le plus basique et donc le plus inconscient de notre

personnalité. À ce titre, c’est peut-être l’un des domaines de notre

existence qui repose le plus sur notre capacité à savoir déchiffrer la

communication non verbale d’autrui. On pourrait même dire qu’il ne

peut y avoir séduction s’il n’y a pas, de part et d’autre, les bons gestes

et les bonnes mimiques, que ce soit pour signaler notre disponibilité,

notre intérêt ou encore notre capacité d’abandon à l’autre…

La c o m m u n i c a t i o n non ve rba le est donc o m n i p r é s e n t e dans les

situations de séductions, que l’on veuille séduire ou montrer que l’on

est séduit par l’autre. D’ailleurs, tout humain, quel qu’il soit, évalue lors

de sa première rencontre avec quelqu’un le potentiel sexuel de son

interlocuteur (et est évalué de la même manière). Ainsi, nous recevons

et envoyons quasiment constamment des messages sexuels, que

ces derniers soient positifs ou négatifs.

Alors quels sont ces gestes qui séduisent chez l’homme ? Comment un

homme peut-il, via sa gestuelle ou son apparence, faire la différence et

« sortir du lot », surtout à l’heure actuelle, où le physique est tellement

valorisé et la concurrence tellement rude ? Avant de répondre à cela,

il faut d’abord étudier la séduction sous un jour… historique.

L’homme viril

Si on étudie la séduction humaine d’un point de vue évolutionniste,

le positionnement de l’homme par rapport à sa partenaire est très

simple : il doit montrer à la femme qu’il représentera la partie « forte »

du couple, qu’il assumera son rôle protecteur et qu’il sera capable

de subvenir à ses besoins de sécur i té. Pour prouver qu’ i l pourra

faire tout cela, l’homme doit donc surjouer son côté « mâle » face



à la personne qu’il veut séduire. Cela ne veut évidemment pas dire

qu’il doit forcément mettre en avant son torse bombé et poilu ou ses

muscles en acier… Car même si le physique est important, c’est la

gestuelle qui prime sur lui. Et la gestuelle est bien, elle, celle d’un mâle

dominant… Car oui ! Un homme séducteur, c’est un homme viril, qui

n’a pas peur de dominer les autres. Évidemment, cette domination

peut se manifester de différentes manières : elle peut passer par un

compte en banque bien garni (le costume de marque, la belle montre

qui vont avec), une voiture de sport très « phallique », ou encore par

une gestuelle très agressive sexuellement…

Certaines personnes diront que ces hommes-là sont des stéréotypes

dépassés. Et ce n’est pas faux. Il est vrai que l’évolution de l’homme

et de la soc ié té en généra l nous a donné l ’ impress ion que nous

avions dépassé ces clichés. Et on ne peut nier que beaucoup de

femmes peuvent préférer les hommes fragiles et enfantins… Mais

notre gestuelle, elle, se moque bien de notre évolution ! Elle reste

très archaïque…

Un zeste de domination…

Donc, pour plaire à une femme, un homme se doit d’exacerber son côté

dominant (tout en restant attentionné et doux !). Ainsi, il maîtrisera ses

mimiques faciales le plus possible, laissant entendre par là que rien

ne peut le perturber. Sa gestuelle sera celle d’une personne qui est

sûre d’elle, de l’image qu’elle renvoie, de son territoire : le séducteur

est quelqu’un qui prend de l’espace. Ainsi, quand il s’assoit, peut-il

garder les jambes écartées, prouvant par là qu’il est « disponible »

sexuellement. Le séducteur fait également des gestes amples, en

bougeant le plus possible ses mains loin du corps et en changeant

très souvent de posi t ion. De même, il a tendance à rentrer dans

l’espace intime de sa partenaire, que ce soit pour ramasser un objet

tombé près d’elle ou pour lui tenir la porte… Par exemple, de manière

naturelle, il aura tendance à placer ses pieds dirigés vers elle, dans son

espace à elle. Il aura aussi tendance à « bomber le torse », pour se

faire plus grand et plus imposant. En fait, plus la femme est féminine,



plus l’homme se masculinisera. Effectivement, un homme mis en

présence d’une femme qu’il trouve séduisante prendra naturellement

une voix plus grave…

Cependant, même si les gestes de l’homme sont importants dans la

séduction, ce dernier ne peut rien faire… tant que la femme ne lui a

pas envoyé les bons signaux ! Car oui, c’est souvent la femme qui

fait le premier pas, tout en faisant croire à l’homme que c’est lui qui

a fait son choix…



À RETENIR

Tout est séduction ?

En effet, la séduct ion est profondément ancrée dans

notre patr imoine génét ique (puisqu’e l le précède et init ie

la reproduction… en théor ie  ! ) . Ainsi , au quot id ien, nous

passons notre temps à évaluer de façon inconsc iente le

potent ie l sexuel des personnes que nous croisons, et à

mul t ip l ier les signaux sexuels, que ces dern ie rs soient posit i fs

ou négat i fs .

Évolution et stéréotypes

D’après toutes les études sur le sujet (et malgré l ’évolut ion

des codes sociaux) , ce qui séduira i t le plus les femmes, ce

serai t tout s implement des hommes très… mascul ins ! Car

plus un homme exacerbera i t ses qual i tés de mâle, plus la

femme aurai t l ’ impression qu’ i l est capable de la protéger…

qual i té première demandée par la gent féminine !

Domination et séduction

Ainsi , l ’a tout pr inc ipal d’un homme séduisant serait

sa capaci té à montrer qu’ i l domine la s i tuat ion et,

accessoirement, les autres mâles. Sa communicat ion non

verbale serai t donc axée sur ce critère : terr i toire marqué,

gestes amples, voix grave, etc. On peut cependant se

demander si ce schéma résistera longtemps à une société de

plus en plus androgyne.



Les stéréotypes sexuels

En matière de séduction,

autant les signaux peuvent être

subtils, autant le message qu’ils

véhiculent ne l’est pas. Ainsi,

quand une femme veut être

séduisante, elle se féminisera

encore plus en adoptant des

gestes de soumission, alors que

les hommes adopteront eux des

gestes de domination…

Les poignets « cassés »

Chez une femme, le fait

de casser les poignets est

considéré comme un geste

séduisant. Cela mettrait

en exergue sa fragilité et

augmenterait son pouvoir

attractif sur les « mâles » forts

et virils. D’où, peut-être, cette

mode consistant à porter son

sac au creux du coude en

cassant les poignets.



Les lèvres entrouvertes

Des lèvres entrouvertes sont en effet un

signe d’invitation sexuelle plus ou moins

subtil. La bouche constitue une vraie

différence entre hommes et femmes.

Ces dernières ayant en général des

lèvres plus charnues et plus colorées,

les entrouvrir n’est qu’une façon parmi

d’autres de les valoriser.

Le visage mis en valeur

Une mimique bien féminine consiste à

valoriser son visage en l’encadrant avec

ses mains, ou en se servant de ses mains

comme « piédestal ». Par exemple, une

femme laissera reposer son visage sur

le dos de ses deux mains superposées

(coudes appuyés sur la table) pour

regarder l’objet de sa convoitise.

La tête penchée

La tête penchée est un geste phare,

très utilisé par les femmes, car cela

leur donne un air mutin mais surtout

vulnérable. C’est aussi un geste de

soumission et d’apaisement : en

penchant la tête on expose son cou,

partie vitale par excellence, ce qui signifie

donc : « Je te fais confiance. »



Le mouvement de tête vers

l’arrière

Quel homme n’a jamais vu

sa future dulcinée le séduire

avec ce mouvement de tête

caractéristique pour ramener

ses cheveux vers l’arrière ? Ce

geste, fait pour attirer l’attention

sur soi, est tellement ancré dans

nos « parades nuptiales » que

même les femmes qui ont les

cheveux courts le font !

Les cheveux remontés

Brigitte Bardot n’a rien

inventé, même si l’image d’elle

remontant ses longs cheveux

blonds sur le haut de son crâne

a fait d’elle une icône. C’est

en effet une façon de valoriser

ses cheveux et son visage, de

remonter ses seins et même

de découvrir son aisselle pour

laisser les phéromones agir !



Se caresser le visage

ou la tête

Pour séduire, hommes et

femmes utilisent ces mêmes

gestes. Que ce soit pour

remettre une mèche derrière

l’oreille, encadrer son visage

avec ses mains, ou se masser

le lobe de l’oreille, nous le

faisons tous ! Pourquoi ?

Parce que cela attire le regard

de l’autre et l’invite à faire la

même chose…

La synchronisation

C’est la reproduction,

inconsciente en général,

des gestes et postures des

personnes qui nous plaisent.

C’est ce qui explique que deux

amoureux marchent du même

pas, ont les mêmes attitudes

ou le même vocabulaire, ou

que l’homme qui vous drague

penche la tête, ou parle à voix

basse tout comme vous.



Le sourire permanent

Le sourire est évidemment

le premier geste lié à la

séduction, féminine ou

masculine (bien que les

femmes sourient plus que

les hommes en situation de

séduction). C’est en effet

une mimique d’apaisement

et de soumission, qui crée

du lien et qui rend celui qui

sourit automatiquement plus

sympathique.

L’attitude « Marilyn »

Marylin Monroe avait tout

compris en matière de

gestuelle sensuelle. Son

attitude iconique est un

exemple du genre : les lèvres

entrouvertes, le regard en

contre-plongée (comme si

celui qu’elle regardait était

plus grand, donc plus viril

qu’elle), la tête sur l’épaule

laissant le cou exposé…



Le contact visuel

On ne peut dissocier séduction

et regard. Ainsi quand un

homme plaît à une femme,

elle le lui dit en le regardant

longuement une ou deux fois,

puis en évitant de le regarder,

ou en le faisant à la dérobée.

Les hommes sont un peu

moins subtils et ont tendance à

regarder leur proie longtemps.

Point.

Le regard par-dessus

l’épaule

Le regard par-dessus l’épaule

est un geste très connu des

femmes, car il signifie : « Je ne

suis pas tournée vers toi, mais

je ne peux m’empêcher de te

regarder quand même. » De

plus, ce geste met en valeur les

épaules, en les rendant plus

rondes, et ressemble aussi à un

geste de soumission.



L’attitude de cow boy

Cette attitude peut paraître

très stéréotypée, mais c’est

(malheureusement ?) encore

aujourd’hui un classique

masculin ! Jambes légèrement

écartées, pouces dans les

poches (les mains encadrant

ainsi l’entrejambe) et regard

de vrai dur : allez faire un tour

en boîte de nuit si vous ne le

croyez pas !

L’augmentation

du volume

Tout comme certains mâles

chez nos amis les animaux,

les hommes séduisent aussi

en « augmentant leur volume

global ». Ainsi, un homme qui

fait la cour à une femme aura

plus volontiers les jambes

écartées, le torse bombé et

les bras en pronation (coudes

vers l’extérieur) pour prendre

plus de place…



L’étalage des signes

de richesse

Les féministes en seront

horrifiées, mais la majorité

des femmes trouvent qu’un

homme qui paraît riche est

plus attirant que le même

avec l’air pauvre, car qui dit

richesse dit sécurité. Et les

hommes l’ont bien compris, en

achetant de grosses voitures,

de belles montres, de beaux

costumes…

Les pieds révélateurs

Nous faisons rarement

attention à ce que nous

faisons avec nos jambes

ou nos pieds. Et c’est pour

cela qu’ils sont souvent

révélateurs ! Si par exemple

un homme accompagné est

attiré par une autre femme

que la sienne, il y a de

fortes chances pour que ses

pieds pointent plutôt vers la

concurrente…



L’invasion du territoire

Quand un homme veut

séduire une femme, l’un de

ses premiers réflexes sera

de se rapprocher d’elle, pour

« envahir » son territoire et sa

« sphère intime », c’est-à-dire

son espace personnel. Et la

réaction de la femme est en

général immédiate : soit elle

recule, soit elle encourage

l’invasion…

Mâchonner son collier

Ce geste est typiquement

féminin car une femme a

souvent un rapport assez

passionnel avec ses bijoux. Si

un homme lui parle et qu’elle

commence à mâchonner

son collier, c’est un signe de

nervosité : la chaîne devient

un objet rassurant qu’elle

« tète »… ce qui n’est pas

forcément de bon augure.



Sucer une mèche

de cheveux

En tant qu’adulte, sucer ses

cheveux peut sembler puéril.

Et en effet, sucer ses cheveux

peut être considéré comme

un geste relique, c’est-à-dire

hérité de l’enfance. Et comme

beaucoup de gestes reliques,

il est fait pour nous rassurer

quand on est confronté à une

situation de stress.

Tortiller ses cheveux

La lecture de ce geste dépend

du contexte. Une femme

peut très bien faire cela

machinalement, alors qu’elle

est en train de rêver : ce geste

l’aide alors à se détacher du

monde réel. Mais ce peut être

aussi un signe de nervosité

un peu immature, s’il est

accompagné d’autres gestes

de nervosité.



Elle se caresse le cou ou

la nuque

Le cou et la nuque sont

deux endroits très intimes

et hautement érogènes. Ce

sont aussi des points vitaux

à protéger. Une femme qui

se caresse le cou met donc

en valeur un endroit intime ;

tout en en barrant l’accès

avec sa main : elle ne sait

que choisir entre deux désirs

contradictoires…

La posture dilettante

Dans un couple, si un homme

prend sa femme par l’épaule,

avec une main dans le vide en

équilibre instable, on peut se

demander si son engagement

amoureux ne manquerait pas

de profondeur. En effet, un

homme vraiment engagé ne

laisse pas sa main errer dans

le vide, mais serre l’épaule de

sa compagne.



La posture possessive

Comment voit-on qu’un

homme est possessif avec

sa femme ? Il la tient par la

nuque, endroit vital et intime

par excellence, comme si

cette main représentait une

sorte de bride que l’on met

à un animal qu’on imagine

récalcitrant. La main refermée

sur l’épaule est, elle, plutôt

protectrice.

Faire tourner sa bague

Si une femme, alors qu’elle

est en discussion avec un

homme, fait inlassablement

tourner sa bague autour

de son doigt, avec les yeux

dans le vide, alors ce n’est

pas bon signe pour lui ! Ce

geste indique en effet un

besoin de s’isoler, un certain

découragement, voire même

une grosse désillusion…



Se lécher les lèvres

Ce geste est évidemment un

signe d’invitation sexuelle,

quand il est fait en situation de

séduction. En effet, l’excitation

(même légère) a tendance

à assécher les lèvres, et les

humecter représente donc un

signal limpide. C’est aussi une

façon de montrer des lèvres

humides et plus pleines.

S’asseoir sur l’accoudoir

du fauteuil

On s’assied sur l’accoudoir du

fauteuil quand on apprécie la

personne qui y est vraiment

assise. Cette posture, assez

cavalière, montre en effet

un niveau d’intimité assez

profond : car les fesses se

retrouvent à portée de main

de la personne assise, et on

peut basculer très facilement

vers elle…



Tendre le bout

de ses doigts

Un homme rencontre une

femme pour la première fois,

et cette dernière lui tend le

bout de ses doigts, dans

un geste qui oscille entre la

poignée de main et le baise-

main. Ce geste est à la fois

séducteur et précieux, voire

un peu condescendant : la

femme veut paraître délicate

et distinguée.

Le sac de ces dames

Le sac d’une dame est

le prolongement de sa

personne : elle ne le met

donc pas n’importe où. Si,

avec un homme, elle le garde

serré contre elle ou sur ses

genoux, c’est une façon de

se protéger. Si, en revanche,

elle le met en évidence, sur

la table par exemple, c’est

qu’elle lui fait confiance.



La cigarette féminine

La cigarette est un objet

phallique et sensuel. Une

femme ne fumera pas

forcément de la même façon

que d’habitude en présence

d’un homme plaisant. Par

exemple, elle se débrouillera

pour fumer en lui montrant

l’intérieur de ses poignets, en

les cassant vers l’extérieur,

dans un geste sophistiqué.

La cigarette virile

Un homme a deux façons

de tenir sa cigarette : soit

entre le pouce et l’index, à la

« cow boy », soit en tenaille,

entre le majeur et l’index.

Mais les hommes, au lieu de

montrer l’intérieur du poignet

ou de le « casser » comme

les femmes, montrent au

contraire leurs jointures, plus

agressives.



Cigarettes et distances

La façon dont on vous tend

un paquet de cigarettes

est parlante en situation de

séduction. Si la personne tend

le bras vers vous sans que

vous ayez à vous déplacer,

l’enjeu est quasi nul. Si en

revanche elle vous oblige

à vous déplacer ou à vous

pencher vers elle, alors vous

avez encore une chance !

Souligner son décolleté

ou sa gorge

Chez une femme, ces deux

endroits sont évidemment

très symboliques. Si elle

vous regarde en coin ou

franchement en touchant,

caressant ou effleurant sa

gorge ou son décolleté, c’est

pour elle une façon de les

mettre en valeur de façon

sensuelle en attirant votre

regard dessus. Laissez-vous

inviter !



Jeux de jambes

Les jambes d’une femme sont

un atout indéniable, dont elle

peut abuser pour séduire.

Ainsi, elle peut se percher

sur de hauts talons, pour

allonger encore ses jambes

et accentuer sa cambrure.

Et le fait de les croiser et de

les décroiser peut également

être un signe de disponibilité

sexuelle.

La démarche féminine

En situation de séduction,

une femme modifie

inconsciemment sa démarche.

Ainsi, elle accentue la

supination de ses bras : cela

signifie que ses mains et

ses bras font un mouvement

ample vers l’extérieur, très

féminin. Et évidemment,

elle se déhanche beaucoup

plus (comme en période

d’ovulation !).



La démarche masculine

Un homme qui souhaite

séduire va accentuer le côté

viril de sa démarche, qui va

ainsi paraître plus vigoureuse

et dynamique. Son torse se

bombe et ses bras accentuent

leur pronation : les poignets

s’orientent vers l’intérieur,

et les bras accentuent leur

mouvement vers l’avant

pendant qu’il marche.

La posture

des « ciseaux »

Quand une femme prend cette

posture, elle indique qu’elle

compte bien rester avec

vous, mais que pour l’instant,

elle n’est pas séduite. Cette

posture peut aussi indiquer

un malaise, ou un certain

manque de confiance, surtout

chez un homme (il protège

ainsi ses parties les plus

« vulnérables »).



Réussir son entretien d’embauche

« Vous n’aurez jamais une deuxième chance de faire une bonne

première impression. »

David Swanson

Témoignage

« La dernière fois que j’ai passé un entretien d’embauche, c’était pour

un poste qui me plaisait à l’origine plutôt moyennement. Mais bon, crise

oblige, je devais bien travailler pour pouvoir payer mon loyer ! Bref, comme

cet entretien ne me tenait pas trop à cœur, j’y suis allée plus détendue que

d’habitude (surtout que j’avais eu un entretien juste la veille pour un job qui

me bottait vraiment). Mais attention, je ne voulais pas non plus arriver baba

cool, parce que c’était quand même une chance de pouvoir être embauchée

là si le premier entretien ne donnait rien. Et puis, j’avais quand même fait

les choses dans les règles : je m’étais renseignée sur le poste, sur l’entreprise

et j’avais noté des questions pour la fin de l’entretien. J’ai eu de la chance

à vrai dire, parce que j’ai eu l’impression que le courant est passé tout de

s u i t e  : la femme qui m’a reçue m’a plu immédiatement : elle paraissait

très ouverte, souriante, et du coup ça a terminé de me détendre. Je savais

cependant qu’il ne fallait pas que je sois trop relax, car c’est parfois une

technique d’entretien, pour vous déstabiliser ensuite. Bon, j’ai quand même

eu un moment un peu difficile, quand elle m’a posé des questions de mise en

situation : “Que feriez-vous s’il se passait telle ou telle chose ?” Mais je ne

me suis pas précipitée, j’ai pris le temps de réfléchir. Et finalement, j’ai fini

par être recrutée dans cette entreprise, laquelle s’est révélée par la suite une

très bonne boîte ! »

Sonia, 28 ans



Un peu de théorie

La première impression

La p r e m i è r e i m p r e s s i o n que vous a l l e z d o n n e r au r e c r u t e u r est

évidemment la plus importante, parce qu’elle va en quelque sorte

condi t ionner le reste de l ’ent re t ien et le résul tat f inal. À ce sujet,

p l u s i e u r s é t u d e s i n t é r e s s a n t e s on t é té f a i t e s , qu i p r o u v e n t bien

l’importance cruciale de faire une bonne première impression. L’une

d’elle est particulièrement parlante. Dans cette expérience, une dizaine

de recruteurs devaient recevoir des candidats lors d’un entretien de

20 minutes (les candidats étaient par ailleurs filmés à leur insu). Au

terme de ces 20 minutes, les psychologues qui encadraient l’expérience

demandaient aux recruteurs de donner leur avis sur les candidats,

notamment sur des critères comme leur intelligence, leur ambition,

leurs compétences, leur façon de s’exprimer. Parallèlement à ces

évaluations, les psychologues montraient à d’autres recruteurs les

15 premières secondes (seulement !) de chaque entretien, et leur

demandaient d’évaluer les mêmes critères pour chaque candidat…

Et surprise ! Les évaluations furent sensiblement les mêmes dans les

deux cas, que l’entretien ait duré 15 secondes ou 20 minutes ! Attention

donc à faire extrêmement attention aux premiers mots prononcés, à

votre attitude et surtout aux premiers gestes faits devant le recruteur !

Concentrez-vous surtout pendant les premiers instants, essayez de

ne pas être trop nerveux... Mais attention aussi à ne pas trop vous

relâcher dès que vous vous sentirez plus à l’aise par la suite !

Le début de l’entretien

Avant même que vous ne rencontriez le chargé de recrutement, si par

exemple vous devez attendre à l’accueil, veillez à rester concentré,

à ne pas vous disperser ni vous impatienter, même si cette attente

s ’ é t e r n i s e ( c ’ e s t à v o u s d ’ ê t r e p o n c t u e l , e t non au r e c r u t e u r … ) .

Restez debout si vous le pouvez, dans une posi t ion dynamique,

pour bien faire comprendre que vous êtes prêt à passer aux choses



sérieuses. Vous pouvez aussi relire votre CV ou les informations que

vous aurez glanées auparavant sur l’entreprise. Évitez de jouer de

façon ostentatoire sur votre smartphone dernier cri… Mettez-vous en

conditions pour aborder cet entretien de la meilleure façon.

C’est quand vous rencontrerez le recruteur qu’il faudra faire le plus

attention : la qualité de l’entretien dépend à 80 % du choix de votre

tenue et de l’impression que vous dégagez. Vous devez donc vous

montrer ouvert sans paraître arrogant ni familier : c’est-à-dire qu’il faut

donc ne pas paraître trop dominant. Mettez-vous en position d’ouverture

et d’écoute le plus rapidement possible : la gestuelle détendue mais

pas affalée (évitez de croiser les bras ou les jambes), la tête penchée

légèrement sur le côté (cela montre que vous êtes particulièrement

attentif). Vous pouvez également pencher votre buste légèrement en

avant pour montrer à votre interlocuteur qu’il est le centre de votre

intérêt, et faire de légers gestes d’assentiment (hochements de tête,

brefs mots d’acquiescement…). Enfin, maintenez le contact visuel.

Bien gérer les temps de paroles

Le but ici n’est pas d’abreuver de paroles votre interlocuteur  : en effet,

certaines personnes, même timides, peuvent soudainement faire une

« hémorragie verbale » pour compenser leur manque de confiance.

Dites-vous que si vous avez réussi à décrocher cet entretien, c’est

que votre profil « sur le papier » intéressait théoriquement l’entreprise.

Vous avez donc toutes vos chances. Si l’on vous a demandé de venir,

c’est donc surtout pour jauger votre personnalité et son adéquation

éventuel le avec le reste de l ’ équ ipe  : soyez donc le plus humble

possible, restez simple, sans tomber toutefois dans la fausse modestie.

Adaptez votre vocabulaire à celui de votre interlocuteur, faites des

phrases courtes et concises (le principal problème avec les phrases

longues, c’est qu’on a parfois du mal à les finir correctement…). Posez

votre voix, ralentissez votre débit (le trac amène souvent à parler trop



rapidement) et n’oubliez pas d’articuler clairement ! Faites également

des pauses régulièrement, pour permettre au recruteur de vous poser

des questions s’il le souhaite. Ne cherchez pas absolument à placer

les arguments et les exemples glorieux auxquels vous avez pensé

avant l’entretien, surtout si votre interlocuteur ne vous pose pas de

quest ion à ce sujet… Au contra i re, posez vous-même le plus de

questions possibles sur l’entreprise, le fonctionnement du service, le

nombre de collègues, l’évolution de l’entreprise dans le secteur, pour

montrer votre intérêt. Et surtout… Souriez !



À RETENIR

La force de la première impression

I l est prouvé que la première impression que vous donnez

au recruteur est plus que déterminante dans un entretien

d’embauche, puisque la plupart des recruteurs prennent leur

décis ion dans les premières minutes qui suivent le début de

votre rencontre ! Il est donc primordial d’être concentré dès

que vous mettez un seul pied dans l ’entreprise.

Paraître ouvert et à l’écoute

Les recruteurs ne vous rencontrent pas pour que vous leur

répétiez ce qu’ i l y a sur votre CV. Ce qu’ i ls veulent à présent,

c ’est surtout s’apercevoir si vous paraissez correspondre

à leur équipe. La plupart du temps, i ls cherchent donc

quelqu’un d’ouver t , qui écoutera ce qu’on lui di t . Votre

gestuel le devra être ouverte, et montrer une at tent ion sans

fai l le.

Poser un maximum de questions

Vous pouvez aussi montrer votre capaci té d’écoute en

posant le plus de quest ions possib les (ce qui montrera au

moins au recruteur que vous êtes quelqu’un de pert inent et

d’ intéressé). Évi tez de vous embroui l ler avec des phrases

longues, respirez, prenez le temps de réfléchir quand vous

répondez aux quest ions. Et n ’oubl iez pas de sourire !



La position « chêne »

Un chêne paraît solide parce

qu’il est toujours bien planté

en terre, avec des racines

fermement ancrées dans le

sol. Pour paraître sûr de vous,

vous devez vous inspirer

de l’exemple du chêne : les

pieds fermement ancrés au

sol et les jambes droites (et

non fléchies d’un côté ou de

l’autre).

Le silence

Le silence est un des

meilleurs outils de l’orateur :

il impose le respect, surtout

s’il est accompagné d’une

présence forte. Avant de

parler, en réunion ou si vous

faites une présentation,

attendez donc toujours que

le silence soit complet avant

de parler. Vous y gagnerez

beaucoup de charisme.



L’articulation

L’articulation fait partie du langage non

verbal (le verbal se limitant au sens

des mots). Ainsi, mieux vous articulez,

plus vous êtes clair, et plus vous êtes

compréhensible et convaincant. Distillez

aussi des silences entre chaque idée, afin

de laisser aux gens le temps d’absorber

vos paroles.

L’évaluation des distances

Si vous devez parler face à un groupe, il

est capital de bien évaluer votre distance

face à lui. Si vous souhaitez les interpeller

et retenir leur attention, rapprochez-vous

d’eux, et évitez de mettre un ordinateur

entre eux et vous. Rien de pire qu’un

orateur caché derrière sa séquence

Powerpoint !

Les cent pas

Faire les cent pas n’est pas conseillé

quand on parle face à un groupe ou à un

client ! Cela oblige l’interlocuteur à vous

suivre constamment, et à se demander

pourquoi vous bougez sans cesse.

De plus, c’est interprété comme un

signe de nervosité, même si vous avez

naturellement la bougeotte !



Les auto-contacts

Les auto-contacts sont tous les

gestes dirigés vers soi, et plus

particulièrement vers son propre

visage. Ce sont en général des

gestes qui calment l’anxiété que

l’on peut ressentir… mais qui la

montrent aux autres aussi du

même coup ! Évitez donc de

vous gratter le nez ou le cou, de

vous toucher la bouche…

Les gestes parasites

Les gestes parasites sont des

gestes compulsifs faits pour

« compenser » l’anxiété : c’est

le fait de tirer sur le bas de

son pull ou de se dandiner

d’un pied sur l’autre quand on

s’apprête à parler devant un

groupe. Soyez certain qu’ils

disent mieux que des mots

que vous n’êtes pas à l’aise…



Les mains libres

En situation de stress, il est

toujours préférable d’avoir

les mains libres. Pourquoi ?

Imaginez-vous sous stress

avec un crayon à mine

rétractable dans les mains…

Vous comprenez ? De plus,

cela vous permettra de faire

plus facilement des gestes

pour appuyer votre discours,

beaucoup mieux perçus.

Le regard franc

Face à un public, votre

regard est crucial (même

et surtout si ce public se

résume à deux recruteurs). Il

est important d’avoir un port

de tête adéquat pour ne pas

regarder constamment le sol,

et de ne pas refuser le contact

visuel avec vos interlocuteurs,

car cela serait vraiment mal

interprété.



Le sourire sincère

Pour mettre vos interlocuteurs

en position d’écoute, rien de

mieux qu’un vrai sourire ! Mais

attention, un sourire sincère

se reconnaît immédiatement.

En effet, quand on sourit

vraiment, les zygomatiques

s’agitent il est vrai, mais les

muscles oculaires sourient

aussi et font pétiller les yeux !

Les gestes emphatiques

Ces gestes accompagnent et

donnent du relief, du sens à

votre discours, en assurant

une meilleure cohérence entre

le verbal et le non-verbal.

Ainsi, si vous annoncez trois

points importants dans votre

discours, n’hésitez pas à faire

le geste « 3 » de la main,

qui fixera l’attention de vos

auditeurs.



Lecture du discours

Les meilleurs orateurs sont

toujours ceux qui ne lisent

pas leur discours. Cela leur

permet de porter leur voix bien

plus loin, de ne pas couper

le contact visuel avec leurs

auditeurs, de suivre leurs

réactions en direct et de s’y

adapter, et enfin de mettre

bien plus d’émotions dans

leurs paroles.

Regarder tout le monde

Face à plusieurs personnes,

nous avons tendance à ne

regarder personne, à laisser

flotter notre regard, ou encore

à fixer une seule d’entre elles

(qui se situera plutôt à droite

pour les droitiers, à gauche

pour les gauchers). Pensez

donc à toujours balayer

l’ensemble de l’assistance

d’un regard appuyé.



Réguler son débit

Un orateur compétent parle

lentement et fait des pauses.

Par exemple, Barack Obama,

dans ses discours, dit environ

117 mots par minute, alors

que la moyenne est de 140.

Cela lui confère une certaine

aura : posée, détendue et

respectable. Pensez donc à

ralentir le débit, surtout en cas

de stress !

Rester debout

Si vous voulez donner à votre

discours ou présentation

un caractère dynamique et

vivant, restez debout ! En

effet, même si cela demande

un plus grand effort de « self

control », la station debout est

idéale car elle confère une

certaine supériorité, surtout si

vos interlocuteurs sont assis.



Les mains dans les

poches

Dans certaines situations,

avoir les mains dans les

poches peut donner une

attitude « cool » plutôt

enviable. Mais c’est rarement

le cas au travail, surtout

si vous devez convaincre,

discourir, vendre ou négocier.

Bien au contraire, cela donne

un air nonchalant, dilettante,

voire même manipulateur…

Une voix qui porte

Certains professionnels

utilisent leur voix toute la

journée face à des clients,

au téléphone par exemple.

La respiration abdominale

(inspiration et expiration

profonde en faisant bouger le

diaphragme et donc le ventre)

aide à « timbrer » la voix pour

la rendre plus agréable et plus

compréhensible.



La main en cornet

Ce geste (poing refermé qui

cache la bouche) est une

posture d’évaluation plutôt

négative. La personne qui

le fait en face de vous est

sceptique quant à ce que vous

lui dites, et prend du recul.

Cette gestuelle exprimant le

doute est renforcée si le buste

est penché sur le côté et vers

l’arrière.

Les doigts en cathédrale

Ce geste indique une attitude

d’évaluation qui exprime une

certaine fermeture, voire un

désaccord, mais sur lequel la

personne réfléchit encore. Il

peut aussi être utilisé en cas

de réflexion, ou quand on se

sent pris à défaut. C’est une

attitude assez « poseuse »,

courante chez les politiciens.



Le regard par-dessus les

montures

Quand ce geste est fait à

dessein, la personne vous

jauge et elle a peur que vous

ne soyez pas à la hauteur.

Cela peut également être

un geste d’intimidation, qui

signifie : « Je n’ai pas besoin

de mes lunettes pour voir ce

qu’il y a à voir chez vous ! »

Dans les deux cas, ce n’est

pas bon signe !

La barbe

Si votre interlocuteur fouille

sa barbe pendant que vous

lui parlez, c’est que vous êtes

en train de le faire réfléchir,

et que vous pourriez même le

convaincre ! En effet, la barbe

est le siège de la remise en

question : c’est ce que les

hommes se laissent pousser

ou rasent pour changer de

tête…



Détourner la tête vers la

droite

Si, dans une discussion

ou après une question,

votre interlocuteur détourne

légèrement la tête vers la

droite avant de répondre,

c’est souvent le signe qu’il est

en désaccord avec vous et

qu’il va l’exprimer avec toute

sa combativité… Car on fait

toujours ce geste avant de

donner un coup de poing !

Pincer la racine de son

nez

En général, quand on fait ce

geste, on ferme aussi les yeux

et on peut même hausser les

sourcils. Cela signifie qu’on

a besoin de se soustraire un

peu de la réalité, pour réfléchir

à un problème qui nous paraît

complexe. C’est une façon

parmi d’autres de s’isoler

mentalement, de prendre du

recul.



La main en bâillon

Ce geste (bâillonner la bouche

avec la main) est un geste

récurrent pour aider à nous

concentrer, à faire abstraction

de ce qui nous entoure. On le

fait quand on doit par exemple

relire des notes. Le corps se

met alors en « circuit fermé »,

ce qui nous aide à ne pas

nous laisser distraire.

La main sur le front

Si la main est à plat sur le

front avec le coude en appui

sur la table, c’est un geste

de concentration, une façon

de mettre en ordre ses idées.

Mais si la main est sur le front,

les doigts pointés vers le haut,

c’est plutôt du désarroi, quand

on a par exemple du mal à

comprendre ce qu’on lit.



Les mains sur la nuque

Votre collègue vous regarde

par en dessous en se frottant

la nuque d’une ou deux

mains ? Vous perdez votre

temps, il n’est absolument pas

motivé par ce que vous lui

dites : c’est d’ailleurs à peine

s’il vous écoute. Il regrette

peut-être même d’être là à

vous écouter, et a hâte que

vous partiez.

Se frotter le dessus d’une

main

Ce geste, François Mitterrand

le faisait souvent en interview

quand, par exemple, un

journaliste lui posait une

question délicate, à laquelle

il répugnait à répondre. C’est

donc un signe de nervosité,

mais cela peut être aussi

de l’agressivité refoulée :

on préfère se frotter la main

plutôt que frapper !



Des mains démotivées

On peut voir qu’une personne

est démotivée quand ses

mains sont aussi inertes que

son énergie à ce moment

précis. Le buste est penché,

sans dynamisme, les mains

sont légèrement croisées sans

conviction, les pouces sont

côte à côte, immobiles. Les

coudes peuvent être en appui

sur les genoux écartés.

Le corps démotivé

Plusieurs attitudes expriment

la démotivation. Les mains

sur les reins, doigts dirigés

vers la colonne vertébrale,

sont un signe. La position

affalée dans un siège, sans

tenue ni dynamisme, est un

autre signe. Et enfin, avoir les

poings fermés qui cachent

les deux pouces est un très

mauvais signe !



Taper ses incisives avec

l’index

Ce signe, que l’on pourrait

interpréter comme de la

nervosité, est une façon peu

amène de montrer que l’on a

perdu le fil de la discussion

et qu’on s’en fiche. Donc, si

votre interlocuteur effectue ce

geste, demandez-lui son avis

sur vos dernières paroles :

cela le remettra vite dans le

bain !

Regarder un objet en

parlant

Si votre collègue de travail

ou votre patron, au cours de

la discussion, finit par fixer

un objet quelconque dans

la pièce pendant qu’il vous

parle, c’est qu’il ne vous parle

plus vraiment, mais opère un

transfert sur l’objet : en fait, on

peut même dire qu’il se parle

à lui-même plus qu’à vous !



Se caresser le menton

Votre interlocuteur vous

regarde pendant que vous

parlez en se caressant le

menton du pouce et de

l’index. Ce geste est un geste

évaluatif. Cette personne vous

jauge, mesure les risques,

bref elle est en train de peser

le pour et le contre de votre

proposition. Continuez donc à

argumenter !

Les doigts croisés,

pouces collés

Si votre interlocuteur vous

écoute en ayant les mains en

appui sur la table, les doigts

croisés, en collant les pulpes

de ses deux pouces l’une à

l’autre, vous n’êtes pas en

très bonne posture : il ne se

montrera pas très coopératif,

et commence même à

regretter d’avoir commencé

cette discussion !



Les doigts fédérateurs

Ce geste est typique des

politiciens et des orateurs

expérimentés : les doigts se

rassemblent, pointés vers

le haut. Ce geste est un

geste emphatique, destiné

à appuyer le discours, à

le magnifier. Ces doigts

rassemblés en faisceau dans

un geste fédérateur expriment

donc l’idée de rassemblement.

Garrotter ses cuisses

Si votre interlocuteur est

assis, et qu’il garrotte ses

aines avec ses mains (ou une

seule aine avec une main),

les jambes écartées, ne vous

attendez pas à ce qu’il soit

d’accord avec vous. On peut

même prédire qu’il ne vous

laissera pas beaucoup parler.

Il est évident qu’il refusera le

dialogue.



La catapulte

Votre interlocuteur, assis sur

sa chaise, a le buste penché

vers l’arrière et ses mains

croisées enserrent sa tête par-

derrière ou sur le dessus. Ne

vous fatiguez pas à discuter

avec lui, cette personne ne

vous écoute pas et prend

même toutes vos paroles à la

légère. De là à dire qu’il est

démotivé…

La bonne attitude

en entretien

Vous devez passer un

entretien d’embauche ?

Pensez à ne pas (trop)

communiquer votre stress via

votre corps. Ainsi, gardez les

mains sur le bureau, et faites

des gestes plutôt symétriques,

plus rassurants. Posez vos

pieds à plat par terre, et évitez

de vous asseoir tout au bord

de la chaise.



Croiser ses jambes très

haut

Le fait de croiser ses jambes

très haut au niveau des

cuisses est, spécialement

pour un homme, un geste

peu courant. De fait, il indique

donc un malaise, ou un

certain stress, ainsi que la

volonté de garder le contrôle

de la situation, et de ne rien

montrer de son anxiété ou de

son antipathie.

Se pincer le nez

Vous êtes en train de faire

une proposition à votre patron

mais vous vous apercevez

qu’il se pince le nez en vous

regardant. Cela signifie qu’il

n’est pas du tout d’accord

avec vous. Il vous le dit même

symboliquement : « Je ne

sens pas ce que vous êtes

en train de me dire »… Une

histoire de flair !



Le menton soutenu

Ce n’est pas bon signe si

votre interlocuteur commence

à soutenir le menton avec

la paume de la main, cela

signifie qu’il est dubitatif ou

s’ennuie. D’ailleurs, cela ne

s’arrange pas si sa paume

glisse du menton vers la joue

ou vers la tempe, signe que

sa tête s’affaisse et que son

attention décroît.

L’attitude détachée

Elle est caractérisée par une

position assise plutôt penchée

vers l’arrière, le coude en

appui. La main droite vient

sur le côté de la tête pour

la soutenir, l’annulaire et/

ou l’auriculaire se posent

au coin des lèvres. C’est

une posture d’évaluation : la

personne ne s’implique pas

émotionnellement.



Le « double canon »

Ce geste est caractérisé par

des coudes en appui devant

soi ; les deux mains sont

croisées et seuls l’index et

le majeur viennent barrer les

lèvres verticalement, comme

si vous teniez un pistolet

devant votre bouche. C’est un

geste qui exprime le mépris,

ou du moins le peu d’estime

porté à l’autre…

La jambe en équerre

En pleine discussion, votre

interlocuteur croise la jambe

et la pose sur son autre

genou, assez haut, de façon

à former une équerre, qu’il

consolide parfois avec une

ou deux mains. Cette posture

implique de la combativité

car elle forme une barrière

protectrice et augmente le

volume corporel global.



Toucher la monture

de ses lunettes

Quand elles écoutent,

certaines personnes ont

l’habitude de prendre avec

leur main la monture de leurs

lunettes et de rester dans

cette posture. C’est un geste

de concentration, qui indique

que ces personnes essaient

d’évaluer (de façon neutre)

et de prendre du recul sur ce

que vous leur dites.

Pointer l’index

L’index est le doigt de la

précision et celui qui accuse.

Dans un contexte relationnel

ou professionnel, il est assez

maladroit de l’utiliser, car ce

geste sera souvent mal perçu,

surtout si la paume de votre

main est dirigée vers le bas

pour, par exemple, marteler la

table pendant votre discours.



Les paumes autoritaires

Les paumes de la main,

quand elles sont cachées

(c’est-à-dire dirigées vers

le bas), peuvent révéler ou

confirmer votre autorité. En

effet, les gestes dans lesquels

les paumes sont dirigées

vers le bas sont des gestes

dominants, autoritaires, voire

même guerriers (on pense

notamment au salut nazi).

Se frotter les mains

Ce geste signifie que l’on

espère quelque chose de

positif, ou que l’on a reçu

une bonne nouvelle, surtout

s’il est bref, et que les mains

bougent rapidement. Mais si

un vendeur souhaitant vous

vendre un article se frotte les

mains ainsi, mais longtemps

et lentement… attention à

l’arnaque !



Les mains croisées

Quand vous croisez les mains

devant vous, coudes sur la

table, cela signifie que vous

êtes frustré, et ce même

si vous gardez le sourire

(qui du coup peut paraître

forcé d’ailleurs). On peut

voir ce type de geste lors de

négociations par exemple,

quand l’un des négociateurs

commence à perdre espoir !

La jambe sur l’accoudoir

Ce geste, qui paraît très

cavalier, est plutôt utilisé

par des ados en manque

d’énergie. Il est évidemment

à proscrire dans le domaine

professionnel, car il signifie

deux choses très négatives :

le manque d’énergie,

d’abord, et ensuite, le

manque d’implication, voire

l’indifférence la plus totale.



Manipulation

et communication non verbale

« Pourquoi te servir de poison, si tu peux tuer avec du miel ? »

Proverbe persan

Témoignage

« La dernière fois, j’ai reçu chez moi un commercial, qui vendait des

abonnements pour un journal local… C’était un jeune commercial qui venait

apparemment de sortir de l’école. Il m’a tout de suite paru sympathique :

c’est d’ailleurs certainement une des raisons pour lesquelles j’ai accepté de

le recevoir.

Par contre, j’ai trouvé que ses techniques de vente étaient un peu trop…

voyantes  ! Quand je disais quelque chose, par exemple, il était toujours

d’accord avec moi, ou avait toujours quelque chose en commun avec moi : la

même voiture, les mêmes goûts pour l’actualité… J’aurais pu dire n’importe

quoi, je pense qu’il aurait été d’accord… Mais tout cela paraissait faux, et je

suis sûr que j’aurais vraiment pu le mettre mal à l’aise si je lui avais demandé

des nouvelles du directeur de l’ESC où il était censé être allé (comme moi)…

Ce qui m’a un peu énervé, c’est quand j’ai vu qu’il faisait aussi tout comme moi.

Je ne m’en suis pas rendu compte tout de suite, mais je trouvais son attitude

bizarre : comme si je me sentais observé. Et je n’ai pas tardé à m’apercevoir

de ce qu’il faisait : quand je me penchais, il se penchait, quand je souriais, il

souriait, quand je buvais, il buvait aussi ! Je suppose que c’est une technique de

vente, mais je pense qu’ici, ça devait être particulièrement mal fait ! Finalement,

je n’ai pas pris cet abonnement, alors qu’il m’intéressait, parce que je suis resté

assez dubitatif sur la technique que ce jeune vendeur a essayée sur moi… »



Corentin, 59 ans

Un peu de théorie

Tout est manipulation

Quand on parle de manipulation, on imagine souvent des complots,

des secrets ou des pervers mégalomanes. Mais tous ces exemples,

dignes d’un film sur les services secrets, ne sont en réalité que très

rares dans la vie courante. Et oui : heureusement, la manipulation

au quotidien est beaucoup plus banale !

Manipuler, c’est influencer quelqu’un à son insu, insidieusement,

de façon à ce qu’ i l fasse quelque chose qu’ i l n ’aura i t pas fai t de

lui-même sans notre intervention. La définition de la manipulation

est p lutôt large, comme ses app l ica t ions , qui ne sont pas toutes

négatives, comme on serait tous tentés de le croire. Par exemple,

un bon manager manipule ses employés quand il essaie de trouver

des leviers de motivat ion pour qu’ i ls donnent le maximum d’eux-

mêmes et qu’ils atteignent leurs objectifs. En fait, la manipulation est

tout simplement partout, puisqu’elle fait partie de la communication.

Il est donc normal que la communication non verbale soit elle aussi

utilisée pour manipuler autrui.

Évidemment, de nombreuses postures ou mimiques peuvent aider à

manipuler les autres. Par exemple, une personne peut volontairement

prendre une attitude soumise pour obtenir ce qu’elle veut, comme

peuvent le faire les enfants par exemple. Ou encore prendre une attitude

fermée, pour déstabiliser l’autre, comme pendant une négociation

entre deux parties. En ce qui nous concerne, nous allons nous limiter

à deux techniques spécifiques de manipulation : la synchronisation

et le toucher.



La synchronisation

La technique de la synchronisation consiste à imiter une autre

personne. Si elle est bien faite, elle permet de paraître proche de

l’autre, et donc d’avoir l’air plus sympathique à ses yeux.

L a s y n c h r o n i s a t i o n e s t , à l a b a s e , u n e n o t i o n t i r é e d ’ u n e

discipline psychologique qui est assez récente, la programmation

neuro l ingu is t ique, appelée plus communément PNL. La PNL est

un ensemble de théor ies qui proposent des moyens à mettre en

œuvre pour mieux communiquer avec au t ru i  : la synchronisat ion

physique en fait partie. La PNL part du postulat qu’il faut, pour bien

communiquer avec les autres, se mettre sur la même longueur d’onde.

Parallèlement à cela, nous savons que deux personnes qui s’entendent

bien adoptent souvent les mêmes postures quand ils sont ensemble,

ou le même timbre de voix : leurs corps sont comme reliés par des

liens invisibles, ils s’influencent l’un et l’autre. La synchronisation est

donc la reproduction de ce lien amical.

Cette technique, quand elle est bien maîtrisée, permet de paraître

immédiatement plus aimable, puisque similaire à son interlocuteur.

Elle est très utilisée dans les milieux de la vente aux particuliers,

notamment parce que la PNL a connu un grand succès dans

les séminaires de management. Le risque est de singer l’autre :

cette technique demande donc du doigté et de la subtilité, dans

la mesure où la synchronisation peut vite devenir une imitation de

mauvais goût, assez désagréable pour la personne avec qui on

veut créer un lien.

La technique du toucher

Une autre technique de manipulation faisant intervenir le langage non

verbal est ce que l’on appelle la technique du toucher. Là encore,

le but de cette technique est de paraître plus sympathique et plus

proche de la personne que l’on souhaite influencer, pour faire en

sorte de la mettre dans de bonnes conditions avant de lui demander

quelque chose. La technique est très simple : elle consiste à faire



une demande (raisonnable) en s’assurant de toucher la personne à

qui l’on parle. Un léger toucher de l’avant-bras peut suffire !

Cette technique a été largement testée lors de plusieurs expériences.

Dans l’une d’elles, des personnes trouvaient des pièces dans une

cabine téléphonique. Ces personnes mettaient en général ces pièces

dans leurs poches. Quand elles ressortaient de la cabine, quelqu’un

(un complice) les interceptait et leur demandait « N’avez-vous pas

trouvé des pièces sur la tablette ? » Une fois sur deux, cette demande

était accompagnée d’un léger contact sur leur avant-bras, d’une ou

deux secondes. Résultat : le taux de restitution des pièces était bien

plus élevé quand il y avait contact entre les deux personnes, comme

si le toucher ouvrait une voie vers une communication positive.

Dans d’autres domaines aussi, le toucher permet d’obtenir plus

facilement ce que l’on veut : ainsi, les patients qui sont « touchés »

par leur médecin prendraient mieux leur traitement… Alors faites

attention la prochaine fois que l’on vous fait une demande en vous

touchant le bras !



À RETENIR

Manipulation et communication

Le terme manipulat ion est souvent ut i l isé de façon très

négat ive, mais la manipulat ion n’est souvent qu’ inf luence.

Concernan t l ’u t i l isat ion de la communicat ion non-verbale

dans la manipulat ion, cela consiste souvent , via l ’ut i l isat ion

de son corps, à mettre son inter locuteur dans de bonnes

condi t ions pour qu’ i l accède plus fac i lement à notre

demande.

La synchronisation : une gestuelle propre aux amis

Cette technique part du pr inc ipe que deux personnes qui

s ’entendent bien ont souvent la même gestuel le  : si l’un

avance le pied, l’autre le fai t aussi , etc. La synchronisation

consiste donc à « imi ter  » son inter locuteur (de façon subti le

de préférence), pour paraître sur la même longueur d’onde et

donc, ainsi , le condi t ionner favorablement à une demande…

Le toucher, une technique très efficace

L’effet du contact est aussi troublant : les gens seraient

plus mal léables et nous paraî t r ions plus sympath iques rien

qu’en mul t ip l iant les contacts physiques avec eux. D’ai l leurs,

des études le prouvent : une demande a beaucoup plus

de chances d’about i r si vous l ’accompagnez d’une légère

pression de la main sur le bras de votre interlocuteur.



Surjouer les émotions

Quand on ment, nos

émotions réelles sont en

général contradictoires avec

celles que l’on veut afficher.

Résultat : les émotions

que l’on montre paraissent

artificielles, surjouées. Par

exemple, un menteur aura

tendance à « montrer »

ses émotions un peu trop

longtemps, ou de façon trop

Les faux sourires

On peut différencier un faux

sourire d’un vrai sourire

principalement grâce à deux

détails. Le premier, c’est que

le sourire ne s’étend pas aux

yeux, qui restent froids ou

anxieux. Et le deuxième, c’est

que ce sourire est souvent

asymétrique : les lèvres se

relèvent plus d’un côté que de

l’autre.



Le regard à gauche ou à droite

Quand on pose une question à un

menteur, il est important d’observer la

direction vers laquelle vont ses yeux

juste avant de répondre. Si vous lui

avez posé une question sur son passé

par exemple et qu’il regarde vers sa

droite, c’est qu’il imagine la réponse, et

qu’il est donc en train de mentir…

Cacher sa bouche

Le fait de cacher plus ou moins sa bouche

au moment de proférer un mensonge (ou

après) est un geste hérité de l’enfance :

c’est un geste que nous faisions enfant

quand nous disions une bêtise. Attention

cependant : ce geste n’est parlant que s’il

est répété plusieurs fois au cours de la

discussion.

Gratter les commissures

des lèvres

Ce geste, fait avec le pouce et/ou

l’index, montre que votre interlocuteur

n’est pas à l’aise, préférerait ne pas

répondre à la question posée, ou ne

sait pas comment répondre à votre

question. C’est un geste temporisateur,

qui donne quelques secondes de répit

pour mieux réfléchir à sa réponse…



Se masser la nuque

ou le cou

Ce geste est en général

un geste de protection :

inconsciemment, nous faisons

en sorte de cacher des parties

vitales en situation de stress.

C’est aussi, pour le menteur,

une manière de soulager une

tension corporelle un peu trop

forte, due à une incohérence

entre la pensée et les paroles.

Ajuster son col

ou sa cravate

Le fait d’ajuster ou de tirer sur

son col est une conséquence

d’une tension trop forte,

voire d’un coup de chaleur

ressenti quand le menteur se

demande si vous avez vu clair

dans son jeu. Ce peut aussi

être une façon d’éviter de

se gratter la nuque, un autre

geste indiquant clairement le

mensonge.



Se gratter le visage

Se gratter le visage (nez,

œil, oreille) est un signe

de tension. En effet, les

démangeaisons, concernant le

langage corporel, ne sont pas

vues comme anodines. Elles

seraient plutôt le signe d’une

tension psychologique qui,

intériorisée, se manifesterait

par une envie intempestive de

se gratter.

Clignement d’yeux

Si votre interlocuteur ment,

sachez que son corps et

son cerveau sont soumis à

une pression constante pour

garder un visage « normal ».

Une fois que vous reprenez

la parole, cette tension a

tendance à se relâcher, et

c’est ce qui explique des

clignements d’yeux très

rapides, comme papillonnants.



Regard fixe

Mentir de façon consciente

et convaincante demande

beaucoup de concentration,

et cette concentration, sur le

visage, se retrouve dans les

mouvements des yeux. Ainsi,

si votre interlocuteur ment,

il aura tendance à garder le

regard fixe, sans cligner des

paupières, pour mieux se

concentrer.

Battre la mesure

Quand on ment, notre

cerveau contrôle assez bien

les muscles du visage et

ceux du haut du corps, car ils

sont en général visibles de

l’interlocuteur. En revanche,

toute la tension accumulée

dans le corps se retrouve

dans les jambes et les pieds,

qui l’évacuent en battant la

mesure frénétiquement…



Se mordiller la lèvre

Ce geste, qui peut être aussi un geste

de séduction, demeure indéniablement

un signe de tension (sexuelle ou

coupable, selon les cas). Dans le

cas des mensonges, se mordre la

lèvre s’apparenterait à une tentative

désespérée de votre cerveau pour vous

empêcher de dire quelque chose de

faux…

Éviter le regard de l’autre

Ce geste, très parlant, trahit un menteur ou

un manipulateur peu confirmé et donc peu

convaincant. Il résulte de son impossibilité

de vous regarder dans les yeux car il

se sent coupable. Vous le confondrez

donc bien vite en insistant un peu et en

demandant des détails précis sur ce qu’il

vous dit.

Cacher ses mains

Quand on s’exprime librement, nos

mains parlent aussi librement : elles

sont un peu comme les sous-titres de

nos paroles. En revanche, quand on

ment, on tente de garder le contrôle

de sa parole et de ses gestes. Et il

vaut mieux alors cacher ses mains, qui

pourraient trahir notre nervosité…



Humecter ses lèvres

Ce geste, s’il n’est pas

fait dans un contexte de

séduction, est un signe

évident de malaise, dû

notamment à une bouche

un peu trop sèche. Cela ne

signifie donc pas que votre

interlocuteur ment, mais

seulement qu’il ne dit pas

tout, ou bien qu’il réfléchit

beaucoup (trop ?) avant de

Gestes et paroles

incohérents

Le plus difficile, quand on

ment, est de garder une

cohérence entre ce qu’on

dit, ce qu’on fait et ce qu’on

ressent. Ainsi, il y a souvent

un détail qui « cloche » :

par exemple, on croise les

bras alors qu’on sourit ou on

multiplie les auto-contacts

alors que notre posture paraît

très détendue…



S’asseoir de travers

Quand on n’est pas à

l’aise, notre corps reflète

automatiquement ce malaise

à travers sa position. Ainsi, si

votre interlocuteur s’assied

bizarrement sur sa chaise

(avec par exemple le dossier

entre vous et lui), ou tout

au bord d’un fauteuil très

confortable, c’est qu’il a

quelque chose à cacher !

Les mains en herse

La herse est un geste formé

des deux mains, les doigts

croisés et raidis devant le

visage. Ce geste est un geste

de fermeture (on croise les

doigts) et de dissimulation

(on cache partiellement

son visage). Ne faites pas

confiance à votre interlocuteur

au moment précis où il a cette

gestuelle.



Langue de bois

À quoi reconnaît-on quelqu’un

qui réfléchit beaucoup pour

vous dire ce que vous avez

envie d’entendre ? Il joint les

mains devant son visage et

appuie ses pouces ou ses

index sur ses lèvres, comme

pour une prière. Soyez sûr

qu’à ce moment-là, il ne vous

écoute pas et prépare déjà sa

réponse.

Reculer pour mieux

mentir

Quand on ment, il est

important de ne pas se laisser

prendre par une réponse

impulsive ou irréfléchie : il

faut donc prendre du recul.

Ce recul peut même se

manifester corporellement :

votre interlocuteur, à la fin

de votre question, fait alors

un mouvement vers l’arrière

avant de répondre.



Les pieds en pointes

Votre corps peut ressentir avant votre

cerveau que votre interlocuteur ment.

Il peut donc être utile d’observer vos

propres réactions. Par exemple, si vos

pieds se mettent à faire des pointes sous

votre chaise, cela dénote un malaise

inconscient, comme si vous deviez

marcher sur des œufs…

Le faux rire

Ce type de rire n’indique pas forcément un

mensonge : seulement un rire complaisant,

condescendant ou forcé. Il se caractérise

par un corps penché vers le bas (le

son du rire s’enfonçant vers le sol), et

éventuellement une main en visière sur le

front, qui cache des yeux qui, eux, sont loin

de rire.

La déglutition

Si vous regardez l’interview de Bill Clinton

réfutant sa liaison avec Monica Lewinsky,

vous verrez qu’après avoir menti, l’ancien

président baisse les yeux (regard fuyant)

et déglutit (on voit clairement sa paume

d’Adam remonter)… Quelqu’un qui ne ment

pas éprouve rarement le besoin de déglutir

ainsi.



Comment

lire les gestes des autres ?

« En tirant les conclusions de l’observation de nos interlocuteurs, inter-

rogeons-nous sur d’autres interprétations possibles, et par des ques-

tions exploratoires, cherchons à valider ou à enrichir nos hypothèses. »

Éric Pestel

Témoignage

« Je fais régulièrement passer des entretiens d’embauche, et pour améliorer

mes recrutements, j’ai suivi une formation en communication non verbale

pour décrypter les gestes d’autrui. Je me suis aperçu que c’était en fait très

complexe, et qu’un stage de deux jours serait un peu juste : il y a tellement

de gestes et de significations différentes ! J’ai quand même retenu ce qui

m’intéressait le plus finalement : les gestes liés au mensonge par exemple, les

gestes de fermeture ou d’ouverture ou ceux qui servent à calmer quelqu’un

d’énervé.

Après le stage, j’ai donc essayé de mettre en application ce que j’avais appris,

ce qui n’était pas facile finalement. Déjà, il faut beaucoup d’entraînement :

les premières fois, je me concentrais tellement sur les gestes des candidats

que je n’écoutais plus du tout ce qu’ils disaient ! Et puis, je dois dire que

ce n’est pas évident de juger quelqu’un sur sa gestuelle lors d’un entretien

d’embauche : la pression et le stress vont souvent fausser notre jugement.

Pour vous donner un exemple, j’ai embauché la dernière fois une petite jeune,

mais un peu à contre-cœur, car elle ne m’avait pas fait grande impression.

Elle avait l’air vraiment peu assurée. Seulement, elle avait le diplôme adapté

au poste et une bonne expérience (je ne fonde pas non plus tout sur la



gestuelle !). Eh bien, après, elle m’a surpris ! Une fois qu’elle a pris ses

marques, elle s’est vraiment épanouie et je la trouve maintenant très souriante

et très dynamique… »

Jean, 48 ans

Un peu de théorie

Situer les gestes dans le contexte

Le décryptage du langage des gestes est un sujet passionnant, mais

il est vrai qu’il faut être prudent, que ce n’est pas forcément facile de

mettre la théorie en pratique. Non seulement parce qu’il n’est pas

évident de capter tous les gestes, toutes les mimiques et toutes les

expressions pertinentes, mais aussi parce que les situations ne sont

pas forcément propices à l’analyse du comportement para-verbal de

son interlocuteur. Il est difficile de juger une personne sur un instant

précis. Certaines situations, en effet, vont évidemment modifier l’attitude

générale de l’individu que vous voulez « décrypter ». Les entretiens

d’embauche en sont le meilleur exemple, les candidats ayant bien

sûr la volonté de montrer la meilleure image possible d’eux-mêmes.

A contrario, dans certains cas, le stress, voire l’anxiété des candidats,

peut les amener à avoir des attitudes nerveuses de soumission ou

de fermeture souvent contraires à ce qui est généralement apprécié

chez un candidat.

Il faut donc, quand on s’attache à analyser la communication non

v e r b a l e de son in te r l ocu teu r , p r e n d r e en c o m p t e la s i t u a t i o n de

communication tout autant que les gestes eux-mêmes, car les deux

sont intimement liés, une situation tendue pouvant « parasiter » les

gestes d’autrui. Afin d’éviter ces « parasites » dans la communication,

il est ainsi fondamental de mettre à l’aise son interlocuteur, pour faire

en sorte qu’il soit le plus naturel poss ib le  : il se livrera aussi plus

facilement.



Ne pas faire de conclusions hâtives

Faites attention donc à ne pas interpréter de façon trop rapide le

comportement non verbal des personnes avec qui l’on essaie de

communiquer. Il vaut mieux de pas cataloguer trop vite les autres. Le

mieux est d’observer, en laissant de côté ses premières impressions ou

ses préjugés (nous en avons tous !). La nature humaine est ainsi faite :

on ne voit souvent que ce que l’on veut bien voir ! Ainsi, après vous être

fait une opinion de l’autre, vous chercherez ensuite tous les éléments

qui confirmeront cette première impression (et occulterez en retour

tout ce qui ne correspond pas à cette opinion, à cette perception…).

Par exemple, si (par hasard…) vous pensez que toutes les blondes

sont écervelées, vous aurez tendance à laisser de côté tous les signes

qui pourraient « prouver » le contraire…

En fait, le mieux pour décoder le comportement de l’autre est d’étudier

sa gestuelle en opérant en « entonnoir », c’est-à-dire en partant du plus

large au plus précis. De fait, on observera d’abord l’allure générale de

l’individu, sa posture : a-t-il l’air détendu ? Donne-t-il une impression

dynamique ? Est-il souriant, avenant ? Ce n’est qu’une fois que vous

aurez noté ces éléments qu’il conviendra d’analyser les mouvements

et gestes avec plus de précisions. En d’autres termes, ce n’est pas

parce qu’une personne croise les bras qu’elle est forcément en mode

« fermeture » : si elle est détendue dans sa posture, ce peut être

seulement un geste de confort (ou parce qu’elle a froid !).

S’exercer d’abord avec les gens que l’on connaît bien

Pour commencer, il est conseil lé de s’exercer avec les gens que

l’on côtoie souvent et que l’on connaît bien. Cela est plus facile, tout

simplement parce que nous sommes habitués à leurs manières et

que nous serons donc beaucoup plus justes dans nos interprétations,

parce que beaucoup plus subtils. Pensez à votre meilleur(e) ami(e)

ou à votre conjoint(e). Vous devinez en général très vite si il ou elle

ne va pas bien, s’il est soucieux ou s’il vous cache quelque chose.

Ce qui est intéressant alors, c’est d’essayer de mettre un nom sur les



indices qui vous ont mené à cette conclusion. Est-ce parce qu’il a une

démarche différente ? Est-ce plutôt dans le ton de sa voix, l’expression

de ses yeux ? Une bonne connaissance du comportement non verbal

de ceux que vous côtoyez tous les jours est déjà un excellent début

pour analyser le langage des gestes des autres individus…

Cela év i te ra notamment de fa i re des er reurs , ou de s ’a t tacher à

des détails sans importance. Car il ne faut pas oublier une chose :

contrairement à ce que l’on pense, la communication non verbale n’est

pas non plus une fenêtre complètement ouverte sur l’autre : vous ne

démasquerez pas non plus ses pensées les plus intimes. Vous pourrez,

tout au plus, vous renseigner sur son état émotionnel ou affectif du

moment, préciser certaines hypothèses relatives à ses intentions, pour

pouvoir réagir de la façon la plus pertinente possible… Attention donc

à ne pas donner trop de poids à ces gestes du quotidien…



À RETENIR

Faire attention au contexte

Nous ne nous comportons pas de la même façon en famil le

ou au travai l  : les enjeux, les relations hiérarchiques ou le

stress changent notre gestuel le , en la rendant plus fébr i le ou

au contraire plus détendue. At tent ion donc à bien prendre

en compte le contexte dans lequel s’opère la communicat ion

non verbale avant de tirer ses conclus ions.

Rester ouvert

I l faut aussi ne pas trop faire conf iance à sa première

impression (même si el le est souvent juste, on en convient) .

Le problème, c’est que cette première impression nous

enlève de l ’ impar t ia l i té , et l ’on r isque de s’at tacher seulement

aux détai ls qui conf i rment notre hypothèse, tout en la issant le

reste ( les détai ls qui pourra ient l ’ inf i rmer) de côté…

S’entraîner dans notre cercle intime

Un bon moyen pour analyser la gestuel le d’autru i est de

commencer à s ’entraîner avec les personnes de notre

entourage. Ainsi , i l sera plus faci le de se voir confirmé ce que

l ’on pense en leur posant des quest ions. Exercez-vous ainsi

à repérer et noter tous les indices qui vous font dire que votre

ami est t r is te, fat igué, en désaccord avec vous, etc.



Les timides

Les personnes timides ont

un langage du corps qui leur

permet de ne pas être trop

« voyants ». Ainsi, elles auront

tendance à regarder par terre,

et à ne pas vraiment soutenir

un regard trop intense. Leur

démarche sera peu bruyante,

faite de petits pas serrés, avec

peu de balancement des bras.

Les narcissiques

Vous ne risquez pas de

les rater, ceux-là ! Tenues

voyantes, mouvements

amples, voix qui porte, rires

tonitruants : les narcissiques

prennent beaucoup d’espace

autour d’eux. Une astuce

simplissime pour les repérer :

ils n’arrêtent pas de jouer,

caresser ou ramener leurs

cheveux vers l’arrière.



Les perfectionnistes

Les perfectionnistes aiment l’ordre

et le respect des codes. Toujours

tirés à quatre épingles : ils détestent

l’approximation. Leurs gestes sont

posés et symétriques. Leur sens de

l’ordre s’exprime par de petits gestes,

comme remettre leurs couverts bien

droits sur le set au restaurant par

exemple.

Les extravertis

Les extravertis aiment partager leurs

émotions avec les autres. Ainsi, quand

ils rient, ils le font souvent les yeux

ouverts en se penchant vers leurs

voisins, pour profiter du rire des autres.

Ils sont également volubiles, et peuvent

facilement envahir votre espace intime

sans se sentir gênés.

Les introvertis

Les introvertis n’aiment pas partager

leurs émotions. Du coup, ils rient souvent

les yeux fermés, pour garder ce surplus

émotionnel en eux. De plus, ils détestent

qu’on rentre dans leur bulle intime (qui

est assez importante), et se débrouillent

donc pour garder une certaine distance

physique.



Sourire ouvert

Le sourire ouvert montre

toutes les dents, et ne cache

rien. C’est en général le plus

communicatif, car le plus

démonstratif, même si ce n’est

pas forcément un vrai sourire

sincère (les yeux doivent se

plisser aussi). C’est souvent

le sourire du dominant, qui

n’hésite pas à montrer ses

dents.

Sourire fermé

Le sourire fermé est celui

qui plisse les lèvres, mais

sans les ouvrir. C’est un

sourire réservé, qui peut avoir

plusieurs explications : la

personne peut être complexée

par ses dents gâtées, elle

peut également être gênée et

sourire par complaisance, ou

enfin être une vraie maniaque

du contrôle.



Profil offensif

Nous croisons toujours nos bras de la

même façon : le bras droit domine l’autre

ou vice versa. Et même si l’on essaie

de changer de bras dominant, on se

sent peu à l’aise. Si c’est votre bras droit

qui domine, vous avez plutôt un profil

offensif : votre bras peut se dégager très

vite pour frapper…

Profil défensif

Si vous croisez vos bras et que votre

bras gauche se retrouve dominant (il est

au-dessus de votre bras droit), vous avez

ce que l’on appelle un profil plutôt défensif :

vous préférez vous protéger qu’attaquer.

Autrefois c’est en effet le bras gauche qui

tenait le bouclier, alors que le droit portait

l’épée…

Profil logique

Quand vous croisez vos mains, l’un de

vos pouces domine forcément l’autre. Si

ce pouce est le droit, c’est que vous êtes

plutôt dominé par votre cerveau gauche

(qui dirige le côté droit de votre corps), le

« cerveau gauche » étant la partie la plus

logique, froide et calculatrice du cerveau.



Profil émotif

Si vous croisez vos mains

et que c’est votre pouce

gauche qui domine l’autre,

vous avez de fortes chances

d’avoir ce que l’on appelle

un profil émotif, car votre

pouce gauche est animé par

votre cerveau droit, qui est

le cerveau des émotions,

de la communication et de

l’imagination.

Le rire du dominant

Une personne dite

« dominante » n’a pas peur

d’exprimer ses émotions, et rit

plus souvent qu’une personne

« dominée ». Ainsi, quand

elle rit, elle va le faire de très

bon cœur, en « se lâchant » :

tête renversée en arrière sans

contrainte, gorge déployée,

bouche bien ouverte, rire très

sonore.



Le rire du dominé

On repère une personne dite

« dominée » quand elle attend que la

personne « dominante » de la pièce rie

avant de se mettre elle-même à rire.

De plus, ce rire sera plus contenu, plus

réservé, voire même caché avec sa main,

et la personne cherchera constamment

l’approbation des autres avant de

continuer.

L’annexion du territoire

Si vous voulez savoir si votre interlocuteur

a un profil dominant ou dominé, regardez

seulement la façon dont il occupe

l’espace. Une personne dominante

occupe énormément d’espace, et peut

même annexer le vôtre avec ses jambes

ou ses bras, en faisant par exemple des

mouvements d’extension amples.

L’abandon du territoire

Pour savoir si une personne est plutôt

d’un profil « dominé », regardez sa

posture. Si les jambes restent serrées

(debout ou assis), le dos légèrement

voûté et les gestes contraints, alors c’est

que cette personne essaie de prendre

le moins de place possible, et se fera

sûrement marcher sur les pieds…



Les mains centripètes

Les mains dites

« centripètes » sont celles

qui, naturellement, font des

mouvements plutôt tournés

vers soi, comme si elles

revenaient tout le temps

vers leur propriétaire. Elles

dénotent un grand besoin

de contrôle, mais aussi une

certaine forme d’égoïsme,

voire d’avarice, financière ou

émotionnelle.

Les mains centrifuges

Les mains dites

« centrifuges » font

naturellement des

mouvements tournés

vers l’extérieur. De fait,

en bougeant ainsi, leur

propriétaire paraît souvent

plus ouvert, bienveillant, voire

même généreux. Mais ce sont

aussi des mains très tactiles,

qui ont du mal à respecter

l’espace intime des autres…



Index pointé

Les index sont des doigts très

importants, car ils servent à

montrer, mais aussi à refuser,

à accuser… Ils sont précis

et habiles. Les personnes

utilisant beaucoup ce type

de gestuelle sont en général

autoritaires ; elles aiment

diriger les autres, avoir le

dernier mot… et surtout avoir

raison !

Les mains dans le dos

Certaines personnes, quand

elles sont debout ou quand

elles marchent, aiment avoir

leurs mains dans le dos, l’une

tenant l’autre par le poignet

par exemple. Cette posture

indique en général une bonne

dose de confiance en soi et

de l’autorité, car elle expose

tous les points vitaux sans

protection.
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Émotions et communication

non verbale

« Les émotions ne sont ni positives ni négatives : elles sont seulement

des éléments de notre énergie vitale. Elles ont chacune leur propre

fonction. »

Élisabeth Couzon

Témoignage

« Mon père a toujours été peu émotif : il pouvait même paraître carrément

insensible. En fait, c’était encore pire, il refusait complètement d’écouter

ou de se laisser influencer par ses émotions. D’ailleurs, il disait souvent

que seule la logique et la réflexion étaient des signes d’intelligence (et que

seules les femmes et les femmelettes pouvaient se laisser aller… je sais,

ce n’est pas g lor i eux  ! ) . Bref, c’était un esprit extrêmement cartésien. Il

faut dire qu’il était chercheur en sciences physiques et qu’il évoluait dans

un milieu très pragmatique, très scientifique. Le problème, c’est qu’il

faisait la même chose avec ses enfants, et refusait complètement de prêter

attention à nos états d ’ â m e s  : pour lui, c’est juste que nous n’arrivions

pas bien à nous maîtriser. Du coup, il paraissait tout le temps distant,

mécontent, ce qui n’a évidemment pas amélioré ses relations avec nous.

En fait, il était désorienté dès que nous avions un comportement trop

“hors n o r m e ”  : on le voyait se fermer dès que l’un de nous pleurait ou

criait ou avait une émotion. Il n’essayait pas de comprendre pourquoi,

et nous consolait rarement en cas de gros chagrin. Je crois simplement

qu’il ne savait pas quoi faire, parce qu’il avait tellement cadenassé ses

sentiments qu’il ne savait plus les reconnaître et y faire face quand l’un

de nous les montrait un peu trop librement… C’est dommage, car au final

j’ai l’impression de ne jamais avoir eu de vraie relation avec lui… »
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Christelle, 44 ans

Un peu de théorie

Qu’est-ce qu’une émotion ?

Avant de voir les différentes émotions qui existent et comment elles

s’expriment chez l’être humain, il serait d’abord utile de définir ce

qu ’es t une émot ion , ce qui est une gageure , te l l emen t ce terme

d’émotion peut être perçu de façon différente selon les individus.

Étymologiquement, « émotion » vient du latin « motio », qui signifie

« mouvement ». Une émotion est donc avant tout un mouvement,

un changement.

Une émotion est en fait une réaction soudaine de notre organisme face

à un stimulus souvent externe. Cette réaction a trois composantes.

Premièrement, une composante cogni t ive : l’émotion agit sur nos

p e n s é e s , c o m m e n o s p e n s é e s p e u v e n t d ’ a i l l e u r s , a c o n t r a r i o ,

provoquer des émotions vraiment très fortes. Par exemple, quand

on se remémore un événement joyeux ou douloureux, ce souvenir

peut faire rejaillir de notre mémoire la même émotion, quasi intacte,

qui était présente au moment des faits… Ensuite, une émotion a une

composante physiologique : toutes les émotions que nous éprouvons

se répercutent sur notre corps et déclenchent des phénomènes bien

précis dans notre organisme. Et pour terminer, nos émotions ont une

composante comportementale, dans la mesure où elles vont nous

pousser à agir de telle ou telle manière en fonction des situations que

nous vivons, pour satisfaire le besoin qu’elles expriment . On peut

remarquer que les composantes comportementales et physiologiques

des émotions sont reliées à notre langage et à notre communication

non verbale.

La fonction des émotions

Une fois que l’on s’est interrogé sur la nature des émotions, on peut

ensuite s’ interroger sur leur uti l i té. À quoi peuvent bien servir les



émot ions ? Pendant longtemps en effet, ces dernières ont été en

quelque sorte dénigrées par les penseurs et les philosophes : seule

était valorisée la pensée, la réflexion, c’est-à-dire l’intelligence logique

et analytique. De fait, pendant longtemps, les émotions ont eu très

mauvaise presse : il ne fallait surtout pas les écouter. Elles ne servaient

qu’à nous voiler la face en nous détournant des choses essentielles

et à nous faire perdre du temps.

Mais réduire les émotions à la seule fonction de « perturbatrices » ne

serait pas leur rendre justice. Car les émotions, au-delà de leur côté

versatile et « irréfléchi », ont un langage qui leur est propre, et surtout

une vraie fonction de communication : leur expression nous informe

et informe autrui sur notre état interne et sur celui des autres. Savoir

déchiffrer les émotions, c’est approfondir la connaissance que l’on a

de soi et des autres ; les nier, c’est nier l’existence d’une grande partie

de l’être humain. Cela équivaut souvent à refuser la communication

et la compréhension. Et enfin, connaître et apprendre le langage des

émotions, c’est aussi savoir répondre de façon adaptée aux besoins

qui s’expriment à travers elles, et ainsi, peut-être, améliorer à la fois

la relation à soi mais aussi nos relations interpersonnelles que ce soit

dans notre vie privée, sociale ou professionnelle.

Un peu d’histoire…

L’expression des émot ions est une no t ion é tud iée depu is assez

longtemps et qui passionne maintenant nombre de chercheurs. Le

précurseur de ces études était le fameux naturaliste anglais Charles

Darwin, passé à la postérité grâce à sa célèbre théorie de l’évolution.

Darwin fut de fa i t le premier à se demander si tous les hommes

exprimaient leurs émotions de la même façon (ce qui prouverait en plus

que cette expressivité serait non seulement universelle mais innée,

et non pas culturelle). Il décida donc d’étudier le sujet en envoyant le

même questionnaire à plusieurs correspondants répartis aux quatre

coins du monde, pour déterminer si les émotions et leurs mimiques

étaient bien universelles. Ainsi demandait-il à ses correspondants



d’observer les autochtones qu’ i ls c ro isa ient , et de lui d i re si , par

exemple, la surprise était bien manifestée chez eux par des yeux

écarquillés, une bouche ouverte et des sourcils relevés. Les réponses

confirmèrent ses hypothèses. Darwin en conclut que l’expression des

émotions était bien universelle (et innée).

Par la suite, ses conclusions furent mises en doute, notamment parce

que son protocole d’enquête n’était pas très rigoureux. Mais l’idée

d’une universalité des émotions fit son chemin, et elle est toujours

d’actualité maintenant. Les chercheurs ont depuis confirmé qu’il existait

au moins quatre émotions de base, reconnues universellement : la

peur, la colère, la joie et la tristesse (auxquelles certains ajoutent le

dégoût et la surprise).



À RETENIR

Un bouleversement physique et psychologique

Les émot ions ont év idemment une dimension et des

conséquences psycholog iques : el les inf luent sur notre

humeur et peuvent modif ier momentanément notre vis ion du

monde (quand on est joyeux, ne voit-on pas tout en rose ?).

Mais el les ont aussi et surtout une dimension physique forte :

e l les bouleversent notre aspect extér ieur et modif ient notre

physio logie.

Des émotions très bavardes

Étudier le langage non verbal en faisant l ’ impasse sur les

émot ions ne peut être qu’une erreur, car ces dernières restent

une des clefs de voûte de la communicat ion non verbale…

Les émot ions ont en effet une fonct ion de communicat ion très

importante entre soi-même et les autres. Mais ce n’est pas

tout : e l les nous renseignent aussi sur nos propres besoins.

Les émotions, un langage universel ?

Cette fonct ion de communicat ion est d ’a i l leurs primordiale,

et a contr ibué à faire de nous tous des êtres sociaux très

évolués. Les scient i f iques ont en effet démontré que certaines

émot ions, les émot ions di tes « de base », éta ient reconnues à

travers le monde entier, grâce à la spéci f ic i té des mimiques et

des postures ut i l isées pour les exprimer…



Le visage de la peur

Quand on a peur, on a

l’impression que nos sens

deviennent plus aiguisés,

et c’est en effet le cas ! Du

coup, nos organes récepteurs

ont tendance à s’agrandir :

nos sourcils se relèvent sur

nos yeux exorbités (mais ils

peuvent aussi se fermer si le

danger est vraiment proche)

et la bouche s’ouvre.

Postures et gestes liés

à la peur

La fonction de la peur est de

nous donner envie de nous

protéger. Sous le coup de

cette émotion, nos muscles

vont donc se contracter,

notamment dans les jambes

(pour fuir plus vite). Nous

rentrons également le cou,

reculons, pendant que nos

bras protègent nos parties

vitales (ventre, poitrine).



Le visage de la joie

Un visage joyeux est

évidemment souriant, rieur :

notre bouche s’ouvre, nos

lèvres se relèvent, et nos yeux

se plissent. Ressentir cette

émotion nous fait aussi sentir

confiant : raison pour laquelle

notre tête a tendance à être

rejetée vers l’arrière, exposant

ainsi le point vital qu’est notre

cou.

Postures et gestes liés

à la joie

La joie a la particularité de

nous faire nous sentir à

l’aise dans notre corps et

proches des autres. Raison

pour laquelle les gestes liés

à cette émotion sont soit

dirigés vers le haut (gestes

d’extension, comme les bras

ou le poing levés), soit dirigés

vers les autres (étreintes,

embrassades…).



Le visage de la tristesse

La tristesse est une émotion

qui nous fait nous refermer

sur nous-mêmes, et cette

réaction est visible même sur

notre visage. Ainsi, les coins

de nos lèvres s’abaissent

(l’exact contraire du sourire),

tremblent, et nos yeux se

ferment (ce qui nous « isole »

symboliquement d’une réalité

difficile).

Postures liées

à la tristesse

La majorité des postures

liées à la tristesse sont des

postures de prostration, qui

nous « tirent » vers le bas :

nous nous recroquevillons,

le dos s’arrondit, les épaules

s’affaissent, la tête rentre

dans le cou. Tous ces gestes

sont évidemment faits pour

nous isoler, nous retrancher

du monde.



Les larmes

On pleure de tristesse en

général, bien qu’on puisse

aussi pleurer de joie. D’après

les psychologues, pleurer

serait une façon de faire sortir

un trop-plein psychique, et

serait même bénéfique en

cas d’émotions négatives

intenses. Elles aideraient

également à évacuer les

toxines liées au stress.

Le visage de la colère

La fonction de la colère est

de nous préparer au combat.

C’est pourquoi nos vaisseaux

se dilatent pour augmenter

le débit sanguin : d’où cette

rougeur caractéristique. De

plus, nos muscles faciaux se

contractent (mâchoires, yeux,

sourcils…) pour accueillir

le mieux possible un coup

éventuel.



Postures et gestes liés

à la colère

Comme la fonction de la

colère est de nous préparer à

nous défendre ou à attaquer,

les gestes qui y sont liés

sont principalement liés au

combat. Ainsi, nos poings se

ferment et le sang afflue vers

nos bras. Même notre torse a

tendance à se bomber, pour

paraître plus impressionnant

et dangereux.

Le tranchant de la main

Quand vous montrez le

tranchant de votre main,

cette dernière symbolise une

sorte de couperet. Ainsi, ce

type de geste implique de la

combativité, de l’agressivité.

Si par exemple votre boss

ponctue ses instructions

d’une main descendante et

tranchante, vous n’avez pas

intérêt à le contredire !



S’accrocher au pupitre

Avez-vous déjà vu ces

orateurs, lors de leurs

discours enflammés, les

bras crispés et fléchis sur

le pupitre qu’ils accrochent

avec force ? Cette gestuelle

est plutôt agressive, une

sorte d’agressivité larvée, qui

donne un effet énergique et

transmet l’idée que l’orateur

est combatif et persévérant.

La position

de collaboration

Notre position par rapport à

un interlocuteur peut s’avérer

importante dans certains cas.

Par exemple, si vous devez

avoir une discussion franche

avec un collègue susceptible,

mettez vos deux chaises à

90 degrés l’une de l’autre

(position de coopération), ou

sur la même ligne (et non en

face à face).



Calmer l’agressivité

Pour calmer l’agressivité de

quelqu’un, il faut être vigilant

au langage non verbal qu’on

lui renvoie. D’abord, faites-le

asseoir puis parlez d’une

voix basse et lente. Évitez de

vous mettre face à face avec

lui et multipliez les gestes

d’ouverture : paumes vers

le haut, bras écartés, regard

franc.

Rougissement

Le fait de rougir est une

manifestation émotionnelle

incontrôlable, et nous

ne sommes pas égaux

concernant ce phénomène :

certaines personnes

rougissent toujours plus, et

plus vite que d’autres. Ce

peut être un signe de plaisir

et même d’excitation sexuelle,

mais aussi de honte ou de

colère.



Transpiration

La transpiration est un

phénomène incontrôlable,

mais le plus pénible est quand

on a tendance à transpirer

des mains, ou plutôt des

paumes, car c’est aussi

désagréable pour soi que

pour l’interlocuteur. Ce type de

transpiration est stimulé par

l’anxiété, et peut révéler un

caractère très angoissé.

Des mains agressives

Votre patron vous fixe d’un œil

torve, se penche vers la table

qui vous sépare de lui en y

appuyant ses mains (ou juste

le bout de ses dix doigts) ?

Il est très stressé et se sent

sous pression et vulnérable.

Rassurez-le, car ce n’est pas

de la colère qu’il ressent, mais

de l’angoisse !



Les gestes antistress

Les auto-contacts, gestes

« antistress », permettent de

se protéger du regard des

autres (on se cache derrière

une main en se grattant le

nez) ou de se rassurer, en

imitant inconsciemment les

gestes d’une mère (caresser

ses cheveux, croiser les bras

comme si quelqu’un nous

prenait dans les siens…).

Des pieds accrocheurs

En position assise, le stress

est visible au niveau du

bas du corps, car on le

contrôle moins bien. Ainsi

notre réaction naturelle

est d’augmenter la surface

de contact sur notre peau,

car cela nous rassure. On

accroche donc ses pieds à

ceux de la chaise, on serre les

cuisses ou on les croise, etc.



Les pieds en repli

Les pieds en repli sous la

chaise sont une posture

exprimant l’angoisse ou le

stress. Et ces deux sentiments

sont dérivés de la peur dont la

principale fonction est de nous

donner envie de fuir le danger.

Quand vous avez cette

posture, vous montrez donc

votre envie de fuir en faisant

demi-tour !

Balancement

Le fait de se balancer d’un

pied sur l’autre quand on est

stressé (certains vont même

jusqu’à se balancer d’avant en

arrière) est une réminiscence

de l’enfance. Ce geste

rappelle le fait d’être bercé

par sa mère, sensation douce

et agréable, faite pour nous

rassurer dans les moments

difficiles.



Regard fuyant

Le regard fuyant n’est

pas forcément un signe

de dissimulation mais de

stress (même si mentir est

stressant !). C’est plutôt la

conséquence d’une envie de

s’enfuir (d’ailleurs le regard

fuit souvent vers une porte de

sortie potentielle), et le besoin

de nier la réalité en ne la

regardant pas.

Écraser sa cigarette

Certains petits gestes

renseignent rapidement sur

le degré de nervosité ou

d’énervement du fumeur.

Ainsi, si votre interlocuteur

recrache la fumée par le nez

ou écrase avec insistance

et plus longtemps que

nécessaire son mégot,

attendez-vous à ce que la

suite de la discussion soit

assez tendue…



Se ronger les ongles

Se ronger les ongles est

le geste de l’angoisse par

excellence. Ce serait, selon

certains psychologues, un

geste régressif, une manière

« adulte » de sucer son

pouce. Pour d’autres, ce

serait au contraire un geste

d’agressivité refoulée : on

retourne contre soi l’hostilité

ressentie envers l’autre.

Le poing enveloppé

Ce geste, une main qui

enveloppe l’autre main

fermée en poing, est un geste

d’agressivité larvée (surtout

si la personne en profite pour

faire craquer ses os !). Celui

qui fait ce geste déborde de

combativité, et ronge son frein

avant de pouvoir asséner ses

arguments (ou son poing sur

la table).



Les mains dans

les poches

Avoir les mains dans les

poches suppose une

propension à fuir, à esquiver

les difficultés. Mais c’est

en fait une façon instinctive

de prendre du recul. Le

fait de mettre ses mains

dans les poches au cours

d’une discussion reflète

infailliblement une réaction

de rejet, voire d’agressivité

larvée.

Assis au bord du siège

Un signe de malaise évident

est le fait de s’asseoir au bord

de son siège : cela donne

la désagréable impression

que vous vous apprêtez à

fuir. De plus, cette posture

donne un air peu confiant, aux

aguets, surtout si en plus vous

« gigotez » sur votre chaise

ou si au contraire vous êtes

trop raide.



Les mains en ciseaux

Les tranchants des deux

mains se croisent devant la

poitrine ou le visage pour

finir dans un mouvement

vers l’extérieur. Ce geste

ressemble à un geste de

protection (les mains devant

les points vitaux), mais le

mouvement sec et l’utilisation

du tranchant des mains

le transforment en geste

agressif.

Mordiller son crayon

Quand on est anxieux, on

a souvent besoin de mettre

quelque chose dans la

bouche. Pour certains, c’est

un crayon, un cure-dents ou

encore une cigarette, mais

d’autres préfèrent manger

dans ces cas-là. Ce serait

une sorte de régression

inconsciente vers l’époque où

l’on tétait le sein de sa mère.



Les mains sur

les hanches

Cette posture est rattachée

à la colère, surtout si les

mains sur les hanches sont

refermées en poing et que

le visage devient menaçant.

Et c’est en effet le cas : cette

posture permet de paraître

plus impressionnant, en

augmentant son volume

corporel, et de valoriser ses

bras, prêts à frapper.

Frotter ses mains sur ses

cuisses

Ce geste indique un malaise,

voire même un sentiment

de culpabilité, comme si on

voulait se laver les mains

d’un acte répréhensible (les

paumes sont ouvertes ou

même fermées). Mais ce peut

être aussi une conséquence

d’un excès de transpiration au

niveau des paumes, une autre

preuve de malaise.



Entourer son index

de l’autre main

Ce geste, curieux, est tout

à fait typique d’une situation

dans laquelle celui qui le fait

est gêné, honteux, ou se

sent en position d’infériorité.

C’est un véritable aveu

d’impuissance, car l’index est

le doigt de l’autorité. En le

bloquant ainsi, on montre que

l’on n’a aucune confiance en

soi.

S’asseoir sur ses mains

Certaines personnes, quand

elles ne se sentent pas à

l’aise, ont ce curieux geste de

s’asseoir sur leurs mains (les

mains viennent en dessous

des cuisses, sur les paumes

en général). Ce geste montre

une certaine immaturité, car

c’est un geste que les enfants

font quand ils ont fait une

bêtise…



Aiguisez

votre sens de l’observation !

Maintenant que vous avez lu cette encyclopédie illustrée, vous

devez certainement observer vos interlocuteurs d’un œil nouveau.

Cependant, faites attention à ne pas tirer de conclusions hâtives

trop rapidement ! En effet, le langage du corps varie beaucoup

en f o n c t i o n des p e r s o n n e s ( h o m m e , f e m m e … ) , du c o n t e x t e

(professionnel, personnel…) et de l’environnement (température,

pays...). Il convient donc de ne pas se précipiter, et d’aiguiser son

sens de l’observation par une pratique quotidienne !



Neil

et Mia ne se connaissent pas, mais ont tout pour se détester ! Leurs

univers sont à l’opposé : il est rationnel, mais sait profiter des plaisirs de la

vie, elle est accro aux tisanes détox, prend soin de ses chakras et son travail

passe avant tout. Réunis par des amis communs pour une fête au bord de

l’océan, ils n’ont qu’une envie : fuir ! Mais une tempête tropicale va les

forcer à cohabiter quelques jours…
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