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Tous nous respirons ... mais peu
sont des experts en respiration
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Saviez-vous que le fœtus dans l’utérus mater-
nel suce son pouce?

Evidemment, il ne le fait pas pour substituer
le sein maternel puisqu’il ne l’a pas encore
expérimenté mais simplement comme un petit
plaisir qu’il s’octroie à lui-même. De même, il
peut aussi tendrement se tenir la joue pour les
mêmes raisons, il arrive aussi qu’il tende les
jambes pour se déplacer un peu plus haut pour
ensuite s’amuser à se laisser glisser porté par
le liquide amniotique, comme dans un véritable
parc aquatique.

L’enfant à naître semble devoir être considéré
comme un être complet, une véritable per-
sonne, avec des capacités pleines et entières.
Il est désormais établi qu’il sait analyser un
son et gère la différence entre les voix (après
sa naissance, il reconnaîtra le timbre de la voix
maternelle pour autant que celle-ci soit filtrée
comme si elle passait au travers du liquide
amniotique). Il sait aussi calculer le temps: si
nous « lui » parlons tous les soirs à la même
heure, après un certain temps, cette heure-là
est synonyme de mouvements accrus dans
l’heureuse attente de « la voix ». Imaginez, il ne
s’agit là que d’un bébé, un fœtus!
Aujourd’hui, nous sommes conscients des
capacités du nouveau-né que nous n’osions
même pas imaginer: il peut entrer directement
en contact avec le parent ou un autre adulte
en le regardant dans les yeux, en le touchant
… il le reconnaît! Il perçoit très bien les goûts,
les odeurs et a déjà des préférences pour les
couleurs. Des études récentes ont montré
que les nouveau-nés réagissent positivement
à un visage aux proportions harmonieuses (ils
ont déjà un certain sens de l’esthétique!). Il
sait déjà connecter les unes avec les autres





les sensations tactiles et visuelles. Lors d’une
célèbre expérience, un groupe d’enfants a
reçu pendant un temps déterminé une tétine
lisse (sans qu’ils puissent la voir mais seule-
ment la « sentir » en bouche), un autre groupe
a reçu des tétines rugueuses avec les mêmes
restrictions sensorielles. Quand les tétines ont
été présentées aux deux groupes des bébés,
le premier a réagi avec enthousiasme à la vue
de la tétine lisse et pas à la rugueuse et le
deuxième groupe seulement à la vision de la
tétine rugueuse. Les nourrissons avaient déjà
réussi à connecter les unes avec les autres les
sensations tactiles et la perception visuelle,
sans avoir pu faire l’expérience préalable que
l’image puisse correspondre à la sensation
dans la bouche! Le bébé présente déjà une
intégration entre ces deux niveaux de fonction-
nement!

En fait, il présente un organisme que nous
appelons «intégré», c’est-à dire ayant tous les
niveaux psycho-corporels étroitement intercon-
nectés les uns avec les autres dès le départ,
il n’est pas désintégré, incomplet, fragmenté,
renfermé sur lui-même ou dans l’univers mental
de sa mère, comme on le pensait jadis.

Il a une capacité de rapport et de la com-
munication directe, intense, pleine, avec ses
« interlocuteurs » adultes, avec même des
préférences: il est en mesure de comprendre
si le contact est “bon”, il sent si la personne
a les compétences pour le porter dans ses
bras et en ressent la sérénité, et qui n’est pas
à l’aise dans la même circonstance. Il ressent
des odeurs, des mouvements, des rythmes et
des goûts qui lui parviennent par l’adulte.

Nous tous sommes, donc, dès le départ des
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personnes complexes où émotions, rationalité,
imagination, souvenirs sont profondément
intégrés avec les mouvements du corps, les
expressions, notre posture, mais aussi les
activités du système nerveux autonome qui
régit l’ensemble de nos organes internes
(coeur, estomac, tension artérielle, etc.), les
neurotransmetteurs (adrénaline, endorphines,
la sérotonine, etc.), le système respiratoire, le
système immunitaire, le système extéroceptif.
Il n’existe pas de corps, il n’existe pas d’esprit:
il n’y à qu’un seul organisme unique et entier
où toutes ces opérations (vraiment toutes)
concourent à la construction de la personne (le
Moi), ainsi que de sa façon d’être.

Le défi d’aujourd’hui et pour l’avenir réside
dans cette compréhension de plus en plus fine
du fonctionnement intégré de l’être humain,
sans fragmenter la personne en morceaux de
corps, morceaux d’esprit, morceaux d’organes
internes, pièces biochimiques. C’est l’objectif
de la nouvelle pensée du Fonctionnalisme. Tel
est le défi du troisième millénaire, un défi de la
complexité, qui doit être en mesure d’examiner
le tout et les détails (comme le soutient Edgar
Morin) sans demeurer dans le flou, mais en
cherchant une vision détaillée, concrète et
opérative.

Et c’est précisément ce que le livre de Claudio
Balestra, Eric Bouancheaux Zuckermandl et
Costantino Balestra propose de faire. Il fait
le lien entre de nombreuses disciplines et
domaines d’étude: psychologique, neurophy-
siologique, neuroendocrinien, posturologique,
sociologique. Le tout offrant une vision entière
et intégrée de la communication. La communi-
cation, en effet, est réellement l’ensemble de
tous ces différents aspects, elle passe au tra-





vers de tous les canaux psycho-corporels, pas
seulement cognitifs mais en grande partie non
verbaux: mouvement, voix, postures du corps,
des yeux, des expressions faciales, le tonus
musculaire, bouffées de chaleur ou pâleur de
la peau, activation du système neurovégétatif,
la libération de neurotransmetteurs. La majeure
partie est donc non-verbale (analogique), c’est-
à-dire plutôt la façon dont on dit les choses
et non le contenu. Ce sont les modalités de
discours propre du corps lui-même que le livre
décrit avec une grande précision.

Cette partie non-verbale, entre autres, est
celle qui a un impact beaucoup plus fort sur
l’interlocuteur, parce que presque toujours, elle
est perçue sans qu’il s’en rende compte, et
donc sans qu’il puisse ni la redimensionner ni
la contrôler. Notons d’ailleurs, que l’émetteur
lui-même n’est pas totalement conscient de sa
« transmission » (sauf s’il s’agit d’une expres-
sion corporelle voulue). Il peut donc dire aussi
quelque chose de complètement opposé à ce
que dit le contenu de ses mots. Un enseignant
félicite un étudiant, mais affiche des grimaces
inconscientes avec la bouche, ou le ton de la
voix exprime du mécontentement. L’étudiant
perçoit finalement une désapprobation globale,
sans pouvoir réellement en expliquer le pour-
quoi.

Mais l’aspect le plus intéressant, c’est de sa-
voir que la « modalité » (et non pas le contenu)
influence également très fortement celui qui
envoie le message, et comme nous l’avons
déjà dit, à son insu. Si en parlant, le visage, le
corps, la respiration expriment inconsciemment
doute, colère, tristesse, la personne ressentira
en arrière-plan (par effet de feedback) de la
préoccupation, de l’agressivité ou du mécon-
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tentement, sans comprendre pourquoi, sans
même ressentir clairement ces émotions, mais
seulement en en ressentant les effets. Pensez
à l’importance de comprendre tout cela!

C’est précisément un autre aspect précieux
du livre “Introduction à la CommunicAction”:
pouvoir nous « faire voir » la partie la moins
visible, la moins consciente et donc moins évi-
dente de la communication, celle qui demeure
souterraine, cachée … afin de nous apprendre
à la comprendre et à la lire.

Cette démarche est la voie royale pour at-
teindre les « mécanismes fondamentaux »
(fonctionnements de fond) de la communica-
tion, plus que les particularités ou les aspects
fragmentaires: ce qui se passe réellement dans
la communication. Pour le fonctionnalisme
moderne, les « mécanismes fondamentaux »
sont à la base, à la racine des pensées, des
émotions, des attitudes, des mots, des gestes.
Ce sont les modalités de fonctionnement pro-
fondes de la personne qui génèrent ses actes
de communication.

Par exemple, le fonctionnement fondamental
appelé la « force tranquille », transmet aux
autres une idée claire d’une force qui n’est
pas en colère, qui n’est pas agitée, qui est
imposante et tranquille, qui touche les autres,
mais sans effort. Ce fonctionnement se
compose d’activations neurophysiologiques de
force tranquille, d’émotions de base de force
tranquille, de mouvements de force tranquille,
de postures de force tranquille, de pensées
de force tranquille. Mais, par la suite, en
plus du fonctionnement fondamental il faudra





déterminer quelles expressions faciales seront
utilisées, quels gestes particuliers, quels mots,
quelles attitudes particulières … Cela dépen-
dra du contexte (avec des amis, avec votre
partenaire, au travail, etc …). Dans tous les
cas le point commun sera la « force tranquille »
et il y aura les indices caractéristiques de ce
fonctionnement de fond, dans toute situation.

Plus nous nous adresserons aux fonction-
nements de fond, moins nous aurons à nous
préoccuper de myriades de détails des expres-
sions et des mouvements du visage, de la
bouche, des mains, des yeux, de la voix. Nous
devrions donc en priorité chercher à compren-
dre si l’interlocuteur est dans le fonctionnement
(1) de la force tranquille, (2) de l’alliance et du
partage, (3) de la tendresse ou l’agressivité,
(5) du donner ou du recevoir, (6) du prendre
ou être pris et porté …

“Introduction à la CommunicAction” est vrai-
ment une étape importante dans cette direction
avec cette recherche en vue de comprendre
les opérations de base de la communication:
un travail d’une grande richesse que nous
pourrions définir à bon droit et empreint d’une
admiration sincère:

Un livre de la complexité rendue abordable.




Psychologue, Psychothérapeute, Fondateur de la psy-
chologie Fonctionnelle et Intégrée.
Fondateur et Président de l’ EIPF (Ecole Internationale
de Psychothérapie Fonctionnelle - Escuela Internacional
de Psicoterapia Funcional). Président de la Société
Italienne de Psychothérapie et Psychologie Clinique.
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Communiquer, c’est agir! 

Parfois on agit inconsciemment. Rien de plus 

désa gréable que de se sentir très mal à l’aise 

sans en comprendre clairement la raison. Ce 

ressenti alimente l’impuissance et accroît à 

son tour le malaise. Lorsqu’on se sent démuni 

ou perdu, se refugier dans l’attentisme semble 

la solution (on verra bien!). Mais ne rien faire, 

est-ce vraiment la meilleure chose à faire?

Communiquer, c’est respirer!

Respirer est inné. Savoir respirer correctement 

ne l’est pas. De même, savoir parler, lire et 

écrire (même en plusieurs langues) ne garantit 

pas une bonne communication. Il s’agit pour-

tant avec la respiration de l’acte vital que nous 

poserons le plus au cours de notre existence: 

inhaler / exhaler, émettre / réceptionner: 

recevoir et donner! Les experts en respiration 

sont pourtant rares. Il en va de même en com-

munication.

Communiquer, c’est socialiser! 

Les paléontologues ont beau s’interroger 

encore sur des critères plus décisifs, l’être 

humain (humanité, humanisme …) ne peut se 

définir autrement qu’en société! Par essence, 

l’humain interagit. La solitude, l’isolement ou 

les difficultés d’échange constituent sans con-

teste une des expériences humaines parmi les 

plus douloureuses. D’ailleurs, quels que soient 

l’époque et le lieu, l’emprisonnement illustre le 

châtiment par excellence qu’a choisi l’homme 

pour punir l’homme.

Communiquer, c’est se respecter!

Vivre heureux et en sécurité pour soi et les 

siens, voilà en peu de mots la quête de tout 

être humain. Normal, notre sentiment de 

bien-être personnel passe par celui de notre 

entourage. À cette fin, nous devons additionner 

et gérer deux messages de qualité: endogène 

(qui prend naissance en soi) et exogène (qui 

provient de l’extérieur). Lorsque les deux 

s’accordent positivement, nous éprouvons un 

sentiment légitime de dignité et d’estime de soi.

Communiquer, c’est prendre  

acte et cibler!

Cibler qui? Notre cerveau, notre compagnon 

de toujours. En pratique, nous sommes plus 

son compagnon qu’il n’est le nôtre. S’il nous 

quitte (de la folie au décès), nous cessons 

d’exister. Finalement, nous ne lui accordons 

que peu d’intérêt, un peu comme un parent 

très proche à qui nous n’adressons que rare-

ment la parole puisqu’il est toujours là. Trop 

souvent, en nous adressant à quelqu’un, nous 

oublions de nous adresser à son cerveau, 

l’interlocuteur ultime (de fait, l’unique); ceci 

vaut également pour le dialogue intérieur. 

Erreur fatale! Ce faisant, la communication 

s’appauvrit et la frustration grandit. Connaître 

les rudiments du fonctionnement cérébral est 

indispensable à une bonne hygiène communi-

cationnelle!

La CommunicA(c)tion  

Ce concept résume l’ensemble des constats 

précédents et propose au fil de ces pages 

des outils et solutions adaptés. Nous ne som-

mes donc pas seulement acteurs du film de 

notre vie, mais également réalisateurs

.  

Ne laissons pas un tiers dire ‘Action!’ à notre 

place!

« Le but n’est pas de  

faire du cinéma, mais son 

cinéma. »

Albert Dupontel (acteur)

Pour connaître les hommes, il faut les voir agir.  

(Jean-Jacques Rousseau)
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Nos actes de communication doivent engen-

drer de la satisfaction. 

Pourquoi ne pas commencer par un bon ‘cigare’: 

six ingrédients à consommer sans modération? 

C

omprendre / ce qui survient; identifier un maximum d’éléments inter-

venant dans la relation pour réduire l’effet de surprise possible et la 

déstabilisation qui s’ensuit! 

I

dentifier / son rôle: savoir le choisir, refuser de s’en laisser imposer un 

sans son consentement et, dans la mesure du possible, éviter que les 

différents intervenants dans une relation perçoivent des identités différentes 

pour la même personne!

G

érer / l’objectif poursuivi par l’acte de communication. À cette fin:

savoir se mettre ‘en phase’ avec l’autre, en s’y adaptant tout en ac-

ceptant que la relation soit en perpétuelle oscillation tel un courant alternatif.

A

gir / sur soi (ce qui nécessite des efforts) pour laisser du champ à 

l’autre et véhiculer un message le plus clair possible en calibrant celui-

ci sur les résultats de l’écoute!

R

éussir / La satisfaction procède du sentiment de réussite qui lui-même 

procède d’un objectif ou d’attentes. Encore faut-il que ceux-ci soient 

réalistes! 

E

mouvoir / Il faut préserver la capacité d’expression émotionnelle vraie. 

Vouloir tout maîtriser et contrôler est pathogène. De plus, en éliminant 

toute spontanéité, on appauvrit la qualité de vie! 

Nous allons décrire d’abord les notions qui nous permettent de mieux con-

naître la façon dont nous fonctionnons, pour ensuite pouvoir mieux œuvrer. 

Dès que possible, mettons en pratique les notions apprises afin de les valider 

pour nous-mêmes. 

« Dans la nature tout a toujours une 

raison. Si tu comprends cette raison, 

tu n’as plus besoin de l’expérience. » 

Leonardo da Vinci
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Bonjour, je m’appelle 

Cérébro

Je suis moi , mais je suis surtout un peu  vous ! Je suis votre guide et je 

serai là tout au long de votre lecture pour attirer votre attention sur des 

points qui méritent que votre cerveau y investisse 15 ou 20 secondes 

de votre temps (montre en main!). Si vous respectez mes suggestions, 

vous acquerrez dès votre première lecture des notions essentielles qui 

augmenteront votre Quotient Relationnel (QR)!

Je vous invite à tenir compte de mes messages!

Lorsque vous me découvrez ainsi, je vous in-

dique une astuce, un conseil futé. Je partage 

avec vous mon expérience et mon savoir- 

faire, je suis alors votre coach sur la voie de 

l’excellence (comme moi)!

Quand vous me voyez ainsi, je vous indique ce 

qu’il ne faut surtout pas faire! Il s’agira d’éviter 

de mauvaises habitudes ou les utilisations 

incorrectes d’un outil de communication. Ne 

perdez pas votre spontanéité!

Une telle attitude vous indique que la notion à 

laquelle je me réfère nécessite un petit examen 

personnel de votre propre situation. À méditer 

donc! Un peu d’introspection ne peut faire de 

mal! 

Ici, je vous montre qu’il faut fuir l’attitude 

décrite ou que l’attitude induite sera la fuite. 

Ne faites pas fuir vos amis si vous voulez être 

un(e) ami(e) pour eux! L’humain ne doit pas 

être instrumentalisé! Jamais!

futé

sévère

dubitatif

à fuir
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L’universel et le particulier

« La partie garde toujours en elle 

quelque chose de la nature du tout. » 

Leonardo da Vinci
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Il est généralement accepté que les divorces, les suicides et, dans une certaine mesure, certaines 

maladies dites “de société” soient liés aux lacunes et aux troubles de la communication inter-

personnelle. Ce constat souligne l’urgence d’en comprendre les mécanismes sous-jacents afin 

d’éviter les drames.

L’universel et 

le particulier!

Pour parvenir à mieux cerner les interactions 

et augmenter le sentiment de bien-être, nous 

nous sommes concentrés sur trois pôles ou 

principes de base: 

(1) 

ce que tous les êtres humains ont en 

commun

; 

(2) 

ce que chaque être humain a d’unique, 

de propre à lui-même; 

(3) 

ce que l’interaction entre les êtres (par 

opposition à l’attentisme) apporte de 

satisfaction.

Commençons par observer l’homme de Vitru-

ve

1 

réalisé par Leonardo DA VINCI vers 1492 

(année de la découverte de l’Amérique!) pour 

illustrer l’ouvrage de son ami Luca PACIOLI 

Summa de arithmetica, geometria, de proportioni 

et de proportionalità

.

Nous découvrons immédi-

atement un être humain parfaitement équilibré, 

mettant en œuvre les proportions du nombre 

d’or, qui se trouve réinscrit, par le génie de 

Leonardo DA VINCI et de VITRUVE, dans un 

carré et un cercle.

1 

Ce dessin illustre un passage du livre 

De Architectura

de Vitruve (Marcus Vitruvius Pollo), 1

er

siècle avant Jésus-Christ, ac-

tif sous Jules César et Auguste. Vitruvius a indiqué que les proportions d’un bâtiment devraient correspondre à celles d’une 

personne, et fixé ce qu’il a considéré comme les mesures relatives d’un humain idéal. Dans son ouvrage sur l’architecture, 

Vitruve, l’architecte, dit que la nature a ordonné le corps humain selon les normes suivantes: «4 doigts font une paume, 

4 paumes font un pied, 6 paumes font une coudée, 4 coudées font la hauteur d’un homme. Et 4 empans font un pas, et 

24 paumes font un homme; il s’est servi de ces mesures pour concevoir ses constructions. En ouvrant les jambes pour 

perdre environ un quatorzième de sa taille et en écartant les bras jusqu’à ce que les doigts du milieu s’élèvent au niveau du 

sommet de la tête, le centre des membres étendus sera le nombril, et l’espace entre les jambes, un triangle équilatéral. La 

largeur des bras étendus d’un homme est égale à sa hauteur. Le visage, depuis le menton jusqu’à la racine des cheveux, 

vaut le 10

e

; la tête, depuis le menton jusqu’au sommet du crâne, vaut 1/8

e

; du haut de la poitrine jusqu’au sommet de la 

tête, on compte 1/6

e

; du haut de la poitrine à la racine des cheveux 1/7

e

. Du milieu de la poitrine au sommet de la tête, 

1/4, ainsi que la plus grande largeur des épaules. Du coude au bout de la main, 1/5

e

de la hauteur totale d’un homme ; 

et la distance du coude à l’aisselle représente 1/8

e

. La main entière sera 1/10

e

; le début des organes génitaux marque le 

milieu. Le pied est un 1/7

e

de la taille totale. Entre la plante des pieds et le bas du genou, 1/4, ainsi que du bas du genou 

aux organes génitaux. Quant au visage, le 1/3 de sa hauteur se mesure de la base du menton à la base du nez; de la base 

des narines jusqu’au milieu de la ligne des sourcils, le nez en vaut autant; de cette limite jusqu’à la racine des cheveux, on 

définit le front, qui constitue ainsi le 3

e

1/3. L’oreille a la même proportion.» (Traduction du texte de Vitruve qui accompagne 

L’Homme de Vitruve de Léonard de Vinci - Extrait du Livre III de 

De Architectura

de Vitruve).
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2 

Comme ce fut le cas pour les pythagoriciens.

1

+

4

=

Pour les anciens Grecs, le cercle symbolise 

l’harmonie du monde, la divinité et donc la per-

fection, l’unité. Le carré quant à lui représente 

la terre, le domaine du matériel, le cosmos. 

Ses quatre côtés peuvent représenter le chiffre 

quatre, les quatre saisons, les quatre humeurs 

(joie, tristesse, colère, peur), les quatre élé-

ments ou encore les quatre points cardinaux. 

C’est ce que Leonardo DA VINCI rappelle ici 

symboliquement en inscrivant l’homme dans 

un carré et dans un cercle.  

Retenons que le cercle représente l’universel 

tandis que le carré représente le mesurable, le 

particulier. 

Entre autres ambitions, Leonardo DA VINCI 

avait celle de découvrir des lois universelles 

permettant de faire le lien entre tous les do-

maines. Aussi, établissant une analogie entre 

les mathématiques et la biologie dans son 

étude du corps humain, il parvient à inscrire à 

la fois dans un cercle parfait et dans un carré 

deux positions superposées d’un seul homme. 

Dans cette optique, le symbolisme de la terre 

(mesurable) est effectivement représenté par 

le chiffre 4 (le carré). Le cercle est le chiffre 1, 

le tout, l’universel, le diffus.

L’union du 4 et du 1 donne le chiffre 5 qui a 

toujours été attribué à l’homme par le symbo-

lisme du pentacle (étoile à cinq branches) qui 

caractérisait l’humanisme des pythagoriciens. 

Un autre rappel du pentacle est l’union des 

quatre éléments de base (les 4 essences des 

alchimistes) unis grâce au cinquième élément 

la ‘quintessence’.  

La renaissance italienne (Pico DELLA  

MIRANDOLA; 1463-1494) va aussi découvrir 

le divin dans l’homme en lui accordant désor-

mais la notion de dignité, non plus uniquement 

l’apanage de la divinité.

De façon curieuse et amusante, la représenta-

tion graphique des symboles dont nous venons 

de redécouvrir la présence dans le dessin 

de Leonardo, a laissé son empreinte dans la 

notation moderne du chiffre 5!  

Aviez-vous déjà vu le carré (4) et le cercle (1) 

dans le chiffre 5?

En acceptant la représentation du chiffre 5 

pour caractériser l’homme

2

, nous acceptons 

que l’être humain soit composé tant par des 

éléments universels que par des éléments 

particuliers ou culturels, personnels.
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Sans vouloir refaire la philosophie occidentale 

telle qu’elle s’est développée du XVIII

e

siècle 

à nos jours, nous pouvons toutefois nous ac-

corder sur l’idée que tout miser sur l’universel 

ou tout miser sur le particulier équivaudrait à 

morceler la vision d’une réalité unique. 

L’humain doit nécessairement réunir les deux 

aspects. Après tout, n’est-ce pas le message 

de Leonardo?

Une autre approche amusante, mais plus ma-

thématique, se cache également dans l’homme 

de Vitruve. Ses proportions se retrouvent aussi 

dans la distribution gaussienne (du nom du 

baron Gauss, mathématicien allemand) qui 

représente la répartition des différences dans la 

nature selon une courbe en forme classique de 

cloche. La courbe de GAUSS ou distribution 

Gaussienne est aussi appelée distribution NOR-

MALE, car la normalité de la nature se distribue 

de manière assez dispersée, non uniforme, dans 

une courbe en cloche. Ainsi, le principe de la 

courbe de GAUSS nous apprend que plus de 

90 % des variations naturelles sont incluses 

dans l’intervalle de 2 SD (déviations standard ou 

écart-type) de part et d’autre du O qui représen-

te la moyenne (confondue avec la médiane). 

Leonardo nous fascinera toujours.  

Si on superpose la courbe de GAUSS dans 

l’image de l’homme de Vitruve, on remarque 

que les pieds sortent de la courbe (dépassent 

les 2 SD), ce qui exprime effectivement la dif-

férence significative. Ceci illustre très bien le 

fait que les différences interpersonnelles (même 

anatomiques) sont relativement faibles, et que 

finalement seule une minorité de personnes 

sortent de la norme.

En conclusion penchons-nous sur le terme 

‘communication’ car il renferme lui-même un 

sens caché, directement lié aux enseignements 

tirés de l’homme de Vitruve. 

À lui seul, ce mot peut nous aider à nous 

souvenir des dimensions humaines universel-

les et relatives. 

Pourquoi, dès lors, ne pas tenter le néolo-

gisme ‘communicaction’ afin d’achever la 

logique en 3 volets:

COMME

tout le monde!

UNIQUE

comme toi-même!

ACTION

pour ton bien et le leur!

SD

SD

0

SD

SD

SD

SD

0

SD

SD
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‘Pour progresser, il ne suffit pas de vouloir agir, il faut d’abord  

savoir dans quel sens agir.’ 

(Gustave Le Bon)

Ces quelques réflexions associées à l’homme de Vitruve permettent de dégager deux 

leçons:

1 / Une nouvelle approche permet de percevoir/discerner de nouvelles informations dans un 

schéma pourtant connu depuis des siècles.

2 / Ces nouvelles acquisitions interdisent le retour en arrière: plus jamais l’observateur ne 

pourra regarder ce schéma en en ignorant délibérément ses messages!

Cher lecteur, nous vous invitons à adopter la même approche:

1 / Vous aurez l’opportunité de découvrir de nouvelles informations à côté desquelles vous 

passez peut-être depuis longtemps.

2 / Plus jamais vous ne pourrez ignorer les multiples leçons et applications tirées de l’étude 

de la communication et de ses mécanismes générateurs.

« Regarde 

attentivement, 

car ce que tu vois 

n’est plus ce que 

tu vas voir. » 

Leonardo da Vinci
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Avertissement

Cher lecteur,

La communication est une des caractéristiques fondamentales de l’être 

humain. De ce fait, vouloir faire le tour de la problématique revient à 

faire le tour des caractéristiques fondamentales de l’homme, qui plus 

est, en interaction!

Clairement, comme tout aspect des sciences humaines, il est impos-

sible de prétendre à l’exhaustivité, ni même espérer que les prises de 

positions intrinsèquement subjectives soient exemptes de critiques, 

ni même qu’elles puissent unanimement être acceptées ne fût-ce que 

dans leur principe. 

Aussi cet ouvrage suit-il une approche empirique qui se veut raisonna-

ble et propose à l’appréciation du lecteur des éléments de réflexion qui 

peuvent au mieux avoir valeur de repère, mais qui jamais ne pourraient 

être élevés au rang de règles ou de dogmes!

Nous vous livrons ici les perceptions, analyses, sensibilités et échelles 

de valeurs qui nous caractérisent! Dans la communication, la qualité 

de vie, les émotions, etc., l’uniformité n’a pas sa place; tout au plus 

quelques orientations générales que nous tentons de mettre en évi-

dence au fil de ces pages.

Telles sont les limites de notre propos.

Bonne lecture!
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Le message

1 /  objet

2 /  réflexion

3 /  émotion

4 /  utilité

5 /  sentiment

La transmission

1 /  message

2 /  medium

3 /  feedback

4 /  feedforward

5 /  bruit

Le comportement

1 /  4 modes opératoires

2 / 4 comportements de base

3 /  Alea (4 styles)

4 /  assertivité

5 /  réactivité

Les 5 lois de  

la communication 

1 / on communique toujours

2 / toujours contenu et 

relation

3 / analogique et digital

4 / ponctuation des 

séquences 

5 / symétrique ou 

complémentaire

La pensée 

1 / notion

2 / sympathie

3 / notre carte du monde

4 / notre beau vélo

5 / Toto et tote

1 /  quels sont les dix éléments de base dans un acte de com-

munication;

2 /  quelles règles respecter dans la construction d’un message 

efficace;

3 /  que les besoins sont les motivations des humains; 

4 /  comment fonctionne le schéma de base des pensées;

5 /  que nous avons tous notre ‘carte du monde’ personnelle.

Partie 1: L’alchimie de l’échange > 

vous allez apprendre:

« Le fer se rouille, faute de s’en servir, l’eau stagnante 

perd de sa pureté et se glace par le froid. De même, 

l’inaction sape la vigueur de l’esprit. »

Leonardo da Vinci

« Plus on connaît, plus on aime. »

Leonardo da Vinci

Transmission

Message

Comportement

Lois de la Communication

La pensée

À des fins tant didactiques que ludiques, nous allons garder la logique du chiffre cinq pour 

passer en revue les éléments essentiels qui caractérisent nos interactions entre humains. 

Nous avons classé chaque partie du livre selon ce chiffre pour servir à la fois de guide mental 

et de rappel symbolique contre tout dogmatisme!

Partie 1 - L’alchimie de l’échange . 

Introduction à la la communicaction
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1. Le modèle classique   

de la communication/échange

Imaginez que vous preniez une photo au 

1/500

e

de deux amis en discussion. 

Eh bien, 

expliquer ou modéliser l’échange représente 

un cliché de cette situation au temps T. Un ar-

rêt sur image en quelque sorte, car en matière 

de communication rien n’est figé, tout est 

action, mouvement, perpétuellement. Pour il-

lustrer, dans le cadre d’un face à face, chacun 

agit autant en émetteur qu’en récepteur, à la 

manière du courant alternatif qui oscille, par 

exemple, 50 ou 60 fois par seconde. 

Bien que s’appliquant au même modèle, il 

convient néanmoins de dissocier la commu-

nication synchrone ou simultanée, principale-

ment associée à la communication interper-

sonnelle, de la communication asynchrone, 

historiquement associée à la communication 

de masse (via les médias), ainsi qu’à la 

communication écrite, comme vous le faites 

actuellement en lisant cet ouvrage. En effet, en 

tant que lecteur, vous êtes acteur actuel d’un 

acte de communication ‘historique’ posé par 

l’auteur de ces lignes dans le passé. Les deux 

actes de communication sont asynchrones, 

mais permettent tout autant l’interaction des 

différents acteurs! 

1.1 Le courant passe, mais il est alternatif! 

feedback

feedforward

bruit

récepteur

décodage

émetteur

codage

cadre de référence

ou carte du monde

message & medium

cadre de référence

Modèle de communication
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Prenons une classe ou un séminaire. L’attitude 

et le comportement du formateur et des 

participants ne seront pas les mêmes selon 

que l’échange prend place durant la session: 

atmosphère formelle; durant les pauses: at-

mosphère plus informelle; ou plus tard encore, 

lorsque le rapport enseignant-enseigné a dis-

paru, par exemple lors d’une rencontre avec un 

ancien élève (alumni) ou d’une invitation privée: 

atmosphère décontractée. 

Le contexte constitue davantage un catalyseur 

qu’un ingrédient à part entière de la commu-

nication. Le contexte s’apparente au lieu et à 

l’atmosphère qui y règne, due à la nature de ce 

lieu. Notons que les règles du savoir-vivre en 

affaires précisent, selon les lieux et les ambian-

ces, bref, selon le contexte, les tenues 

ad hoc

: 

décontractée, de ville, de cocktail et de soirée. 

Inconsciemment, nos attitudes, propos et 

comportements vont s’ajuster et s’harmoniser 

au contexte dans lequel nous baignons. Même 

principe pour les mouvements de foule, des 

supporters sportifs surchauffés dans un stade, 

aux manifestations bruyantes de mécontente-

ment dans les rues.

Celui qui initie le message se soumet préala-

blement à un ensemble de filtrages mentaux, 

de sorte que le message émis n’est qu’une 

pâle version du contenu figurant précisément 

dans le cerveau de l’émetteur. Notons que 

l’initiateur du message n’émet pas forcément 

de signaux de manière consciente. À vrai dire, 

nombre de ses messages sont envoyés à son 

insu. Le signal verbal constitue le plus cons- 

cient des messages initiés. Les autres mes-

sages sont explicités plus loin.

Tout comme l’émetteur, le récepteur du mes-

sage fait fonctionner ses filtres mentaux pour 

donner un sens au message reçu. Imaginez 

donc la déperdition de sens entre la réception 

du message, sa perception, sa compréhen-

sion, sa mémorisation et le cas échéant, sa 

restitution. Notons que, le plus souvent et prin-

cipalement en Occident, l’émetteur croit trans-

mettre tout le sens uniquement via le discours 

(le verbal). Mais le récepteur élargit toujours 

le sens à la voix (le vocal) et aux gestes de 

l’émetteur. Il ne dissocie pas le message codé 

des autres signaux vocaux et corporels de 

l’émetteur. Bref, selon que nous ajustons la 

casquette de l’émetteur ou du récepteur sur 

notre tête, nous ne sommes pas conséquents 

avec nous-mêmes. D’où de nombreux quipro-

quos et arguments entre locuteurs. 

Dans la communication, le code s’applique 

généralement au langage sélectionné par 

l’émetteur pour communiquer. Nous pensons 

bien sûr au langage parlé et écrit, mais le 

codage est de nature digitale ou analogique 

(voir point 4.4). Le langage parlé est digital en 

ce qu’il attribue un sens à un son. Si vous ne 

possédez pas la clé pour décrypter ce son, 

vous ne pouvez pas décoder le message. Par 

exemple, les anglais nous ont emprunté le 

mot ‘humeur’ et l’ont transformé en ‘humour’, 

terme que nous avons repris des anglais de 

sorte que les deux mots coexistent dans notre 

vocabulaire avec deux sens cousins. La pro-

nonciation (le son) des deux mots est très pro-

che. Une personne qui maîtrise peu le français 

peut facilement créer la confusion avec une 

prononciation approximative. L’émetteur doit 

1.2 Un mot sur le contexte

1.3 Les 5 ingrédients de fond de l’échange

1.3.1 / Émetteur

1.3.2 / Récepteur

1.3.3 / Codage
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donc s’assurer que le code utilisé convient au 

récepteur, sinon des biais de compréhension 

viendront parasiter son message.

Pour deux personnes de cultures et de langues 

différentes, par exemple un Chinois et un 

Américain tentant de converser ensemble, le 

gouffre est large et surtout visible. Paradoxa-

lement, savoir que l’autre ignore notre code 

et réciproquement engendre davantage de 

compréhension de la part des deux parties. 

Par contre, lorsque deux peuples sont censés 

partager les mêmes langue et culture, les dif-

férences semblent alors plus ténues. Même si 

le gouffre est tout aussi large que dans le cas 

précédent, il est surtout invisible. Chacun pré-

suppose alors que son code sert de référence 

étalon. Ainsi, l’expression idiomatique ‘ça ne 

peut mal’ du belge n’évoque strictement rien 

à un français, même s’il en comprend chacun 

des mots pris séparément.

Le récepteur possède-t-il la clé de la com-

préhension du code? Pour notre Chinois et 

notre Américain tentant de s’expliquer, on peut 

imaginer que non. Mais quid du Belge qui dit ‘je 

ne sais pas’ au Français? Traduit-il son incapaci-

té ou son ignorance? Sans doute son incapa-

cité. Pour le français cependant, il n’existe pas 

d’alternative; il ne peut s’agir que d’ignorance, 

même s’il usera de l’expression quelque peu 

précieuse et figée: ‘je ne saurais le faire’ pour 

traduire céans une incapacité.

Nous le comprenons donc, le message ne 

réside donc pas dans les mots, mais dans le 

cerveau, ‘in the mind’ diront plus précisément 

les Anglais qui, les chanceux, possèdent un mot 

pour cela (en effet, mind n’a pas d’équivalent 

direct en français). Et le bon communicateur 

adopte le principe que, s’il se comprend (à tout 

le moins), le sens du message doit toujours 

résider chez l’autre, le récepteur.

Le philosophe SPINOZA écrivait déjà: 

« 

l’homme comprend les choses selon la 

disposition de son esprit!

».

Le cadre de 

référence ou la carte du monde définit votre 

état en tant qu’individu, votre terrain propre, la 

fondation sur laquelle vous vous êtes construit 

et vous continuez de vous construire. On 

peut le visualiser comme un ensemble de 

cercles concentriques dont l’individu constitue 

l’épicentre; un mix partant du patrimoine géné-

tique et héréditaire pour s’élargir à l’éducation 

parentale, la formation scolaire et universitaire, 

la profession, les niveau et cadre sociaux, la 

culture familiale, nationale, etc.

Cet ensemble détermine votre vision du 

monde (d’où l’expression ‘carte du monde’), 

donc votre réalité, de sorte que vous êtes 

unique au monde. De là, vous bâtissez vos 

besoins, envies, valeurs, attentes, attitudes, 

mais aussi vos préjugés, croyances, raison-

nements, discours, expériences, et bien sûr la 

propre image que vous avez de vous-même. 

Le processus de communication qui régit 

l’interaction avec le monde de l’autre et des 

autres procède donc du cadre de référence: 

votre vision du monde, votre monde.

« La folie, c’est l’incapacité de communiquer ses idées. »

Paulo Coelho

1.3.4 / Décodage

1.3.5 / Cadre de référence ou ‘carte du monde’
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« La parole a été donnée au commun des mortels pour 

communiquer leurs pensées, mais aux sages pour la dé-

guiser. » Robert South

Le message constitue l’information que 

l’émetteur désire faire passer au récepteur. 

‘Faire passer’ peut englober l’acceptation, mais 

plus humblement la prise en compte, de sorte 

que les deux protagonistes doivent au minimum 

s’accorder sur le sens du message transmis. 

Si cet objectif est atteint, on peut considérer 

que l’échange a réussi (‘nous sommes tombés 

d’accord sur notre désaccord’). Évidemment, 

des considérations culturelles viennent biaiser 

la réussite du transfert. Globalement, les Latins 

tenteront de convaincre, de faire reconnaître 

(admettre) tandis que les Anglo-saxons pour-

ront se contenter d’acter le point de vue de 

l’autre. C’est le sens du mot acknowledgement

(prendre acte de). Le lecteur peut imaginer 

l’écart entre les deux mentalités quand il s’agit 

d’emporter l’adhésion de l’autre. Pour être 

convaincant, le message devra réunir cinq 

composantes (voir point 2: 

OREUS

).

Medium: forme latine singulière du pluriel me-

dia: milieu > moyen de communication. Dans 

la communication de masse, les média(s) sont 

les moyens par lequel un message formaté 

touche une population-cible: presse impri-

mée, audio-visuelle, cinéma, affichage … En 

communication interpersonnelle, le médium 

(média) par excellence de la parole, c’est 

votre voix. La voix constitue le support des 

mots. L’erreur est cependant de croire que le 

sens global du message réside dans le con-

tenu (le fond) et non le contenant (la forme); 

en d’autres termes, qu’il repose uniquement 

sur le message et non sur le medium. Or, la 

voix constitue en elle-même un paralangage 

qui modifie le sens des mots. La tonalité, le 

volume, l’intensité, le timbre, l’attaque, mais 

aussi, les silences, soupirs, etc., donnent 

du sens. Rappelez-vous qu’en musique, les 

silences se jouent aussi, et pas seulement les 

notes. 

Il en va de même des médias de masse. Même 

si cela est un peu moins vrai aujourd’hui, la 

télévision confère toujours un certain prestige 

à la marque. Par exemple, en France la publi-

cité télévisée était interdite aux distributeurs 

jusqu’en 2007. Ceux-ci se sont rués sur les 

écrans dès la première heure du 1

er

janvier 

2007. Depuis lors, les téléspectateurs français 

assistent à une bataille enragée et rangée en-

tre distributeurs. Pourquoi? Pour se bâtir une 

image spécifique qui les différencient les uns 

des autres autrement que sur le terrain des 

promotions et des ristournes. De même, vous 

ne verrez jamais de publicité pour un produit 

de luxe dans un toutes-boîtes au papier recyclé 

qui bave l’encre et délave les couleurs. Ainsi, 

le médium détient l’information autant que le 

message.

Encore un mot dont l’immédiateté ne trouve 

pas son équivalent français. Quoi? Quelqu’un 

a dit ‘rétro-alimentation’? Toujours est-il que 

nous l’avons adopté: ‘tiens Cérébro, peux-tu 

me donner ton feedback là-dessus’. Toutefois, 

dans le modèle de communication, le feedback 

ne peut définir une réponse verbalisée de 

l’autre, car en répondant, celui-ci deviendrait 

forcément émetteur et vice-versa. Le feedback 

constitue plutôt la lecture par l’émetteur de 

l’impact de son message sur le récepteur. 

Nous sommes donc dans le ressenti. Autant 

dire que si aucun des locuteurs n’a sorti ses 

antennes, l’échange verbal s’apparentera 

inéluctablement au dialogue de sourds.

1.4 Les 5 composantes de la transmission

1.4.1 / Message

1.4.2 / Medium

1.4.3 / Feedback
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Si nous n’avons pas de mot pour feedback, 

imaginez le désarroi pour feedforward. Nous 

sommes également dans le ressenti, celui de 

signaux informatifs envoyés cette fois en amont 

du message verbal, qui prédispose l’interlocu-

teur à vous recevoir ou vous rejeter. Aristote 

aurait parlé de la projection de l’éthos. En 

d’autres termes, votre récepteur vous préjuge, 

méjuge ou juge tout court d’après les signaux 

émis: carte de visite, accoutrement, odeurs… 

Pareillement, votre réputation vous précède.

Dans le Petit Prince, SAINT EXUPÉRY conte 

l’histoire d’un savant qui, à l’âge de raison, 

vient d’un pays exotique revêtu de son cos-

tume traditionnel exposer une brillante thèse 

scientifique devant un groupe de sommités 

plus proche de l’âge d’oraison, à l’esprit et au 

corps verrouillés dans un code vestimentaire 

occidental leur conférant toute la dignité requi-

se de leurs pairs. Nul besoin de souligner que 

ce clown a été renvoyé chez lui manu militari. 

Vingt ans plus tard, notre homme réapparaît 

métamorphosé, costume de ville et cheveux 

blancs, avec la même thèse toutefois. Et là, on 

crie au génie! En attendant, l’humanité a perdu 

deux décennies.

On appelle ‘bruit’, au propre comme au 

figuré, tout élément perturbateur parasite de 

l’écoute et, par conséquent, d’une bonne 

transmission d’un message. Souvenez-vous 

des scratches sur les disques vinyles ou 

plus récemment du souffle sur les cassettes 

audio: du bruit. Le chien qui aboie dans la 

rue, la moto qui pétarade? Bruit! D’accord, 

mais aussi le tic verbal, le geste désynchro-

nisé, la pensée interférente ou … le manque 

d’attention. Qui n’a pas connu durant sa sco-

larité un prof qui parasitait son message par 

des tics visuels ou verbaux? Exemple: ‘blabla 

bla notamment bla bla notamment bla blabla 

bla notamment, etc.’ Et vous de compter con-

sciencieusement (si, si, avec les petits bâtons 

sur la feuille, rappelez-vous) le nombre de 

fois qu’il produisait cette interférence. Vous 

écoutiez pendant ce temps-là? Impossible 

avec ce bruit!

1.4.4 / Feedforward

1.4.5 / Bruit

« Parle si tes mots sont plus forts que le silence. Sinon, 

garde le silence. » Euridipe

Votre façon de parler, l’impression de malaise ou de difficulté que vous 

faites passer à votre insu, le manque de conviction et tant d’autres compor-

tements périphériques parasites… Quel vacarme! L’attention des autres se 

détourne de vous. Si au contraire, votre diction, votre aisance, votre calme, 

votre sérénité renforcent vos propos… Quelle quiétude! 
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2. Les 5 éléments d’un  

message verbal efficace

Face à une audience, le plus difficile est de ‘faire passer’ le message souhaité! Plus le temps 

imparti est court et plus il faut prendre le temps de bien se préparer afin de pouvoir synthétiser le 

message en moins de 30 secondes montre en main! Cette approche s’avère particulièrement ré-

aliste face aux médias (voir infra partie 4, section 2) pour qui accorder une demi-minute constitue 

un luxe presque insolent, sinon durant l’interview, du moins au montage. 

« Les plus prompts à croire 

trop peu sont ceux qui ont 

commencé par croire trop. »

William Ellery Channing

Un message pertinent 

et surtout convaincant 

nécessite cinq ingrédients 

majeurs pour bien atteindre 

et toucher le public: as-

sistance, spectateurs, 

élèves et/ou auditeurs

3

.

3 

Nous appelons ce modèle Oreus, en référence au personnage mythologique grec: l’homme des montagnes  

mi-homme, mi-ours.
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4 

Il est clair que les bases indiscutables et les références éventuellement citées sont sans doute déjà « partisanes » 

et n’offrent qu’une apparence d’indépendance et d’objectivité. Leur choix sera par contre totalement déterminé par 

l’objectif final poursuivi par le message.

O

bjet / Ouvrir sur un objet 

(un fait) permet de poser 

une base solide tout en évitant les 

polémiques

4

. L’art consiste à inclure 

un fait indiscutable, étayé par des 

références communes fortes, et 

ne surtout prendre aucune position 

personnelle.

R

éflexion / Ayant obtenu 

l’adhésion sur le fait indiscu-

table, la réflexion prend position au 

plus près des considérations factuel-

les pour dévoiler la raison (logos) 

du message. Elle oriente le reste du 

message et démontre une position 

personnelle.

E

motion / Ici, le message doit 

véhiculer une émotion pour 

attirer la sympathie (grec pathos) de 

son auditoire, fondation de sa moti-

vation. Une pointe d’humanité doit 

pouvoir aider le public à se reconnaî-

tre, car adhérer à l’émotion prépare 

l’adhésion au message entier.

U

tilité / Là, objectif, stratégie, mise 

en œuvre et finalité apparaissent avec force détails et explications. On demeure néanmoins 

dans le logos. Si la réflexion dévoile l’intention, l’utilité dévoile le plan visant à concrétiser cette 

dernière. Cette partie du message est en connection avec la partie R(éflexion).

S

entiment / C’est la touche finale, le locuteur synthétise avec enthousiasme et use du ‘pathos’ 

pour finir de convaincre (souvent soulager) et pousser à l’action. On active l’hémisphère droit 

des auditeurs et on crée un lien entre l’utilité et l’émotion (E-U); on emmène l’auditeur à renforcer 

l’émotionnel et à adhérer au projet. On demande au public (sans qu’il en soit toujours conscient) 

de décider d’adhérer par ce côté émotif car il n’y a pas de décision sans émotion et sentiments!  

À ce stade, le communicateur le plus talentueux porte son public au point de fusion: il est eux et ils 

sont lui. ‘Allons-y!’ Résultat atteint!






[image: ]

Partie 1 - L’alchimie de l’échange . Introduction à la communicaction

25

Exemples: deux slogans deviennent 2 messages.

POUR ÊTRE EN BONNE SANTÉ, IL FAUT MANGER ÉQUILIBRÉ!

Les études récentes au niveau mondial montrent que 13 % des enfants en âge 

scolaire sont obèses!

Nos habitudes alimentaires et la sédentarisation sont en cause!

Si nous n’agissons pas maintenant, cette génération ne grandira pas en bonne 

santé. Nos enfants sont en danger! 

Commençons par réduire le temps de télévision. Éliminons les distributeurs de 

sucreries à l’école et prévoyons des sorties à vélo en famille!

En équilibrant nos habitudes alimentaires et les activités physiques, nos enfants 

seront protégés pour toute leur vie! Offrons-leur l’avenir qu’ils méritent!

IL N’Y A PAS ASSEZ DE FEMMES DANS LE TOP MANAGEMENT!

Plus de la moitié des employés sont des femmes, elles sont pourtant une infime 

minorité occupant un poste de direction!

Moins de 5 % des mandats sont attribués aux femmes? C’est inique et totalitaire!

Ne cherchez pas plus loin la raison de la brutalité de notre monde économique. 

Sans compter son manque de charme!

Appliquons des mesures concrètes pour corriger le tir: adoptons des quotas mini-

mum et des procédures de discrimination positive!

Avec un management qui représente mieux les entreprises

5

, notre paysage écono-

mique sera mieux équilibré! Il y va de notre bien-être au travail et de notre prospérité!

O

R

E

U

S

O

R

E

U

S

5 

Une étude française de la CERAM Business School indique que les entreprises avec des femmes dans l’encadrement 

supérieur résistent mieux à la crise, jouissent d’une meilleure croissance et créent plus d’emplois.
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3. Nos modes  

opératoires habituels

Il est possible de regrouper en tableau ces 

quelques modes opératoires que nous mettons 

en œuvre dans nos actes de communication. 

Ils existent TOUS en chacun de nous, mais 

dans des proportions différentes!

Sans trop détailler chaque type d’interaction, 

voici repris en tableau les quatre modes princi-

paux exprimés par leurs attitudes non verbales 

les plus caractéristiques. À ces quatre modes 

caractéristiques, il conviendrait d’ajouter le 

mode composite passif/agressif qui caractérise 

les périodes de transition ou de stress (adoles-

cence, projet difficile, déprime …). 

3.1 Les 4 comportements de base

Chaque personnalité 

est unique et recèle des 

pépites dignes d’être dé-

couvertes et appréciées! 

Le pensez-vous? Même 

s’il est vrai, ce constat 

n’offre pas trop de points 

de repère. L’approche 

d’un inconnu (donc de 

l’inconnu) incite toujours à 

la prudence! L’interaction 

avec l’autre, surtout en 

présence d’un enjeu, nous 

amène à opérer selon 

plusieurs modes.

« Vous ne résoudrez peut-

être pas tous vos pro-

blèmes en adoptant une 

attitude positive, mais vous 

agacerez tellement de 

gens que cela en vaudra la 

peine. »  

William Ellery Channing
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PASSIF

MANIPULATEUR

AGRESSIF

ASSERTIF

TON DE 

LA VOIX

Légèrement tremblant 

/ voix enfantine ou ton 

plaintif trop doux ou trop 

chaud / plutôt terne et 

monotone /derniers mots 

souvent escamotés

faussement amical / 

voire un peu onctueux 

/ se montre insistant / 

tendu (tonus élevé)

très résolu, froid et 

sarcastique, dur et tran-

chant, coupant, souvent 

criant / plus haut et plus 

dur à la fin

calme et résolu, tona-

lité exacte, franche et 

chaude, franche et claire, 

bon volume de voix

FAÇON 

DE 

S’EX-

PRIMER

hésitante et pauses 

nombreuses, de lente 

à rapide (variations de 

débit) et vice versa / 

nombreux toussotements

argumente longuement / 

répétitif / sous-entendus 

(agacé) / soupire / débit 

plutôt lent

fluide, hésitations 

voulues destinées à créer 

un effet / souvent abrupte 

et mordant / accent sur 

les mots accusateurs / 

débit rapide 

fluide, hésitations 

voulues destinées à 

permettre à l’autre de 

suivre le raisonnement / 

accent sur les mots-clés 

/ attitude générale calme 

/ débit rythmé

EX-

PRES-

SION 

DU 

VISAGE

sourire forcé / sourcils 

haussés / expressions 

du visage rapidement 

changeantes

un peu tendu: sourcils 

froncés et mimiques / 

faussement amical / fait 

semblant / indifférent / 

rancunier

sourire amer / sourcils 

froncés en cas d’irritation 

/ sourcils haussés en 

cas d’étonnement / 

mâchoires serrées / 

menton vers l’avant

sourire si content / 

sourcils froncés / en cas 

d’irritation attitude géné-

rale très ‘ouverte’ / traits 

et mâchoire détendus

REGARD

fuyant / yeux baissés / 

tête basse

regard très interrogateur / 

regards fâchés

perçant, fixant / pas 

d’échappatoire possible

calme détendu / avenant 

/ confiant

MOUVE-

MENTS 

DU 

CORPS

tendance à se frotter les 

mains / épaules levées / 

recul vers l’arrière / ten-

dance à tripatouiller avec 

les mains / mouvements 

fébriles / attitude fermée

penché / fort tonus 

musculaire / détente 

/ apparente posture 

nonchalante

doigt menaçant / frappe 

du poing sur la table / 

inclinaison en

avant / menton en l’air / 

tendance à littéralement 

‘écraser l’autre’

attitude ouverte / mouve-

ments et gestes calmes 

/ assis ou debout / bien 

droit / tête bien droite

3.2 Les 4 styles de base

Ce modèle de styles comportementaux est basé 

sur deux axes d’évaluation: l’assertivité et la réacti-

vité. L’assertivité, que nous venons d’évoquer, est 

ici placée en opposition à la réactivité en ce que 

l’une est envisagée en mode de communication 

et l’autre en réponse à l’acte de communication 

posé. Normalement, l’une précède l’autre.

Selon cette approche, quatre styles majeurs se 

détachent, ordonnés selon un schéma à 2 axes: 

Amical, Analytique, Leader, Expressif.

Pour simplifier et permettre de pouvoir 

gérer au mieux le relationnel, il est inté-

ressant d’intégrer ce petit modèle ainsi 

que les stratégies qui en découlent.
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Les plus assertifs / centre de gravité vers 

l’avant, ils parlent beaucoup, plutôt fort et 

rapidement, font plus de gestes avec des 

mouvements toniques et rapides.

Les moins assertifs / centre de gravité en 

retrait, ils s’expriment peu, lentement et douce-

ment, sont économes et lents en mouvements, 

avec un tonus bas.

Les plus réactifs / visage expressif, voix avec 

beaucoup de modulation, gestuelle active et 

spontanée.

Les moins réactifs / plutôt économes en ex-

pressions faciales, voix peu modulée et gestes 

retenus

Amical / Très généreux de leur temps, des 

team players gentils, empathiques, diligents, 

bons exécutants; peu créatifs. Peu assertifs 

(comme les analytiques) mais assez réactifs.

Leader / Très orientés ‘objectifs’, peu concernés 

par le facteur humain, très directs dans leurs 

conversations, bons décideurs, agissent efficace-

ment selon les priorités du moment. Peu réactifs 

et plutôt assertifs (comme les expressifs). 

Expressif / Émotifs et empathiques, extraver-

tis, impulsifs; plus directifs que le type amical 

ils sont énergiques, mais peuvent verser dans 

l’histrionisme (cabotinage, bouffonnerie). Plutôt 

assertifs et réactifs. 

Analytique / Peu à l’aise avec les émotions, 

ils complimentent rarement et sont rarement 

enthousiastes. Organisés et systématiques, ils 

aiment être informés, recherchent un maximum 

de paramètres avant de décider, et décident 

lentement. Peu assertifs et peu réactifs. 

À chaque style de base correspond une réac-

tion primaire de repli et une secondaire face 

à un stress (par exemple un conflit). La réaction 

primaire est souvent un durcissement des ca-

ractéristiques de base du style, par exemple un 

‘analytique’ sera encore plus enclin à rejeter les 

émotions et les confrontations (fuite) en se réfu-

giant dans un raisonnement purement cartésien.  

La réaction primaire est la plus immédiate, la ré-

action secondaire (qui lui est opposée) s’observe 

si la tension persiste. Dans le cas contraire, le 

style de base reprend la place.

RÉACTIVITÉ

ASSERTIVITÉ

+

+

L

eader

Peu réactif et plus assertif

A

mical

Peu assertif et plus réactif 

E

xpressif

Plus réactif et plus assertif

A

nalytique

Peu assertif et peu réactif 

3.2.1 / Quelques caractéristiques générales

3.2.2 / La description des ‘profils’






[image: ]

Partie 1 - L’alchimie de l’échange . Introduction à la communicaction

29

Chaque profil a ses sujets 

de prédilection; pour entrer 

en relation, il vaut mieux les 

connaître et les focaliser 

dans la conversation.

Avec une personne du type amical, focali-

sez la conversation sur: le facteur humain, 

la recherche des solutions pour réduire les 

tensions, la qualité des relations.

Avec une personne du type leader, focali-

sez la conversation sur: l’objectif, le timing, 

l’efficacité, les méthodes.

Avec une personne du type expressif, focali-

sez la conversation sur: le global, le projet, le 

développement personnel, l’image sociale.

Avec une personne du type analytique, foca-

lisez la conversation sur: la tâche, le détail, la 

réflexion, la logique.

3.2.3 / Calibrer la communication

BASE

RÉACTION  

PRIMAIRE

RÉACTION  

SECONDAIRE

AMICAL

Orientés ‘humains’, empa-

thiques, sensibles, émotifs, 

plutôt lents, à l’écoute, 

serviables

Acceptation  

(je comprends comment faire 

maintenant)

Attaque  

(il n’est pas question que je 

me laisse faire)

LEADER

Orientés ‘objectifs’, peu 

émotifs, énergiques 

Autocrate  

(je dois m’en sortir tout seul)

Déni  

(il n’y a peut-être pas de 

problème, il faut réfléchir)

EXPRESSIF

Peu orientés ‘détails’, oc-

cupent l’espace, rapides, 

rythmés, disent ce qu’ils 

pensent, énergiques

Attaque  

(il n’est pas question que je 

me laisse faire)

Acceptation  

(je comprends comment faire 

maintenant)

ANALYTIQUE

Orientés ‘tâches’, ponctuels, 

peu émotionnels, planifient et 

respectent le planning, détail-

listes, factuels

Déni  

(il n’y a peut-être pas de 

problème, il faut réfléchir)

Autocrate  

(je dois m’en sortir tout seul)
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4. Les 5 lois de la communication 

interpersonnelle

6

4.1 On ne peut pas éviter de 

communiquer

Il est impossible de ne pas avoir de compor-

tement. Tout être vivant se meut, même dans 

son sommeil. Un comportement véhicule 

toujours un message et ce message a valeur 

de communication. Donc, impossible de ne 

pas communiquer! 

Dès lors:

1 / le message définit une unité de communi-

cation (ou de comportement);

2 / et l’interaction définit une série de mes-

sages entre émetteur et récepteur.

4.2 Toute communication  

présente deux aspects:  

le contenu et la relation 

Comme tout message transmet une informa-

tion induisant également un comportement, 

toute interaction suppose un engagement et 

définit par conséquent une relation:

1 / L’information définit le contenu de la 

communication;

2 / La relation définit la manière dont le 

contenu doit être entendu.

Il convient également de retenir que la rela-

tion va englober le message et le colorer. La 

relation est donc une méta-communication. 

La relation est donc une communication sur 

la communication ou une méta-communica-

tion. 

Une relation saine et spontanée donne 

priorité aux messages, donc au contenu. Une 

relation perturbée pose problème et par con-

séquent pollue le contenu. Celui-ci passe en 

arrière-plan et finit par perdre toute sa force.

4.3 La connotation des séquen-

ces entre les partenaires défi-

nit la nature d’une relation

De l’extérieur, une interaction peut être 

considérée comme un échange ininterrompu 

de messages, mais de l’intérieur, les choses 

changent: chacun ponctue ou connote ses 

messages à sa façon. 

Supposons une expérience sur l’apprentis-

sage, observant le comportement d’un rat 

dans une cage qui reçoit de la nourriture à 

chaque fois qu’il actionne un mécanisme sim-

ple, par exemple un levier. L’expérimentateur 

interviendra au cours de l’expérience en 

induisant des stimuli de façon à produire des 

renforcements positifs ou négatifs. Que dire 

du rat: est-il savant au point de remarquer ‘J’ai 

bien dressé mon expérimentateur. Chaque 

fois que j’appuie sur le levier, il me donne à 

manger’?

Le problème en jeu est donc celui de la dé-

pendance, de la prééminence et de l’initiative. 

Il existe une foule de conventions culturelles 

admises qui structurent notre vie sociale avec 

toutes sortes de connotations ou préjugés. 

Dans la vie quotidienne, on parle de leaders

et de suiveurs, mais qui commence? Et que 

deviendrait l’un sans l’autre?

6 

Selon l’école de Palo Alto, inspiré du texte de F. TERRIN, ‘La pragmatique de la communication’  

http://www.cvconseils.com/communication.doc 
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Cas classique de 

conflit conjugal (voir 

aussi Partie 5):

Lui: ‘Je me tais parce que 

tu es bien trop agressive.’

Elle: ‘Je suis agressive parce que tu te tais et 

que tu ne me dis jamais rien.’ 

Il ne s’attache qu’à voir son agressivité à 

elle; elle ne s’attache qu’à voir son silence 

ou son indifférence. 

Ils ne ponctuent pas leurs échanges de 

la même façon. Ils présentent surtout des 

difficultés à parler de leur relation, à méta-

communiquer. Ici, l’erreur et le paradoxe 

consistent à croire qu’il y a un commence-

ment quelque part et surtout chez l’autre. 

(voir partie 5.4.2 ‘l’autopsie d’une dispute’)

Conclusion: la communication doit 

s’envisager comme un système circulaire et 

récursif d’échanges comportant des boucles 

de rétroaction. Le comportement de l’un des 

acteurs induit le comportement de l’autre, 

qui à son tour (re-)induit le comportement du 

premier, etc. Nous sommes dans une repré-

sentation proche du ruban de MÖBIUS (du 

mathématicien August Ferdinand MÖBIUS, 

1790-1868), qui a inspiré le logo universel 

des matériaux recyclables, ruban représenté 

par M. C. ESCHER et illustré ci-contre.

4.4 Les humains communiquent simultanément 

en mode digital et analogique

concentration et une circulation plus ou moins 

grandes de substances actives dans le sang. 

Ce n’est jamais tout, ce n’est jamais rien. 

Le langage digital possède une syntaxe 

logique très complexe et très commode, mais 

Au niveau physiologique, les neurones ont un 

fonctionnement digital qui se traduit ou non par 

un déclenchement d’impulsion électrique. C’est 

la loi du tout ou rien. Le système neuro-végéta-

tif ainsi qu’hormonal, quant à lui, suit un fonc-

tionnement analogique se traduisant par une 
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manque d’une sémantique (un signifié) ap-

propriée à la relation. Par contre, le langage 

analogique possède bien la sémantique, mais 

non la syntaxe appropriée à la définition non 

équivoque de la relation.  

Toute langue parlée est de nature digitale: le 

son des lettres et syllabes prononcées cor-

respond à une information précise (voir partie 

3 section 1 point 5.2.).

Par contre, la communication non verbale, 

celle de nos mimiques, de nos expressions 

corporelles, mais aussi de nos onomatopées, 

qui sont l’expression de nos sentiments et 

la base de nos relations interpersonnelles, 

constitue l’essence de la communication 

analogique. Il s’agit d’une communication 

‘primitive et animale’ riche de sens, facile-

ment et directement compréhensible même 

entre espèces différentes (cf. les animaux de 

compagnie entre eux et envers les humains).

4.5 Tout échange de commu-

nication est symétrique ou 

complémentaire

Une relation symétrique est une relation 

d’égalité qui minimise la différence (parent-

parent, médecin-médecin, enseignant-ensei-

gnant, etc.). 

À l’inverse, la relation complémentaire 

asymétrique maximise la différence, avec deux 

positions, dites haute et basse. Toutefois, dans 

la relation, chaque humain se comporte d’une 

manière qui simultanément présuppose et 

justifie le comportement de l’autre (le parent et 

l’enfant, le médecin et le patient, le maître et 

l’élève). 

Symétrie et complémentarité sont les concepts 

de base de l’analyse transactionnelle abordée 

plus loin (voir partie 3, section 2, point 4).
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5. La pensée 

5.1 Approche de la notion

Comment naît une pensée? Comment un 

magma de cellules peut-il générer une idée 

nouvelle? Ce processus proprement prodigieux 

dépasse toujours autant les scientifiques. Vé-

ritables pieuvres, les neurones sont connectés 

entre eux, formant des circuits d’une grande 

complexité: jusqu’à 10.000 points de contact 

par cellule! Chacun de ces neurones possède 

des tentacules, appelés axones, qui transmet-

tent les informations émises par leur noyau sous 

forme d’influx nerveux. Comment un message 

circule-t-il d’un neurone à l’autre? Stimulé, 

l’axone du neurone 1 (présynaptique) libère des 

substances chimiques, appelées neurotrans-

metteurs, dans la synapse (zone de ‘contact’ 

entre deux cellules). Ces particules sont récep-

tionnées par des capteurs (généralement des 

dendrites) dans le neurone 2 (postsynaptique). 

Le message nerveux passera ensuite dans la 

cellule suivante, donnant naissance à une réac-

tion en chaîne. Stimulées par l’apprentissage, 

les synapses deviennent plus perméables: 

l’information circule plus facilement. C’est la 

voie royale vers l’idée de génie! Compris?

En observant le cheminement de nos pensées, 

nous constatons que pour réfléchir nous utilisons 

des représentations sensorielles (visuelle, audi-

tive, kinesthésique …) de façon peu organisée 

avec une multitude d’associations et de combi-

naisons.

Les habitudes mentales (séquences habituel-

les) caractérisent le schéma de pensée propre 

à chacun, mais répondant à un processus 

commun à tous. 

Cette stratégie très simple a été mise en 

évidence au cours de recherches en cyberné-

tique, il s’agit du modèle TOTE. 

Face à un stimulus nécessitant un changement, 

nous décidons d’un objectif et ensuite, nous pro-

cédons schématiquement tous de la même façon.

TEST / phase d’analyse 

OPERATE / phase d’action

TEST / phase d’évaluation

EXIT / si l’évaluation est positive,  

on sort de la phase d’action.

Clairement, la motivation demeure un moteur 

essentiel, car sans motivation pas d’action! 

« Que chacun examine ses 

pensées; il les retrouvera 

toutes occupées au passé 

et à l’avenir. Nous ne pen-

sons presque point au pré-

sent. » Blaise Pascal

Le test de Turing

Chaque année s’organise à San Diego la 

compétition annuelle du test de TURING. 

Le mathématicien Alan TURING a pro-

posé en 1950 un test pour décider si une 

machine pouvait penser … L’hypothèse 

de départ se base sur le paradigme bien 

connu: s’il a deux pattes, un bec, qu’il fait 

coin, coin … c’est un canard! L’application 

de TURING est la suivante: un expérimen-

tateur se place dans une pièce totalement 

isolée des autres sujets d’expérience situés 

dans une autre pièce. En dialoguant par 

écran interposé, il doit déterminer, selon 

les questions posées et les réponses don-

nées, si c’est une machine ou un humain 

qui s’est exprimé. S’il ne peut pas faire la 

différence, on considérera que la machine 

peut penser.

Vous remarquerez que le test élimine 

sciemment les possibilités de communica-

tion non verbale.
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Les fameux atomes crochus. Bien que notre 

appréciation d’une personne procède d’une 

combinaison de facteurs extrêmement com-

plexe, notre communication interpersonnelle 

joue très certainement un rôle prépondérant 

dans l’opinion que nous nous forgeons de 

l’autre. Or, il s’avère que nous communiquons 

oralement très peu. En moyenne une personne 

ne parle que 10 ou 11 minutes par jour et la 

durée moyenne d’une phrase n’est que de 2.5 

secondes

7

. Il convient donc de se demander 

sur quel mode de communication l’être humain 

se fonde principalement pour apprécier l’autre.

D’une manière générale, la communication 

incidente (le non verbal et le langage corporel) 

que le récepteur perçoit à l’insu de l’émetteur 

lui paraissent plus crédibles puisqu’ils ne sont 

pas soupçonnés de tricherie. Le non verbal 

et plus généralement les éléments qui font 

immédiatement appel au rationnel (uniforme du 

policier, rides et cheveux blancs, dégaine …) 

semblent plus authentiques, car l’interlocuteur 

pense y découvrir des messages non maîtrisés 

par l’autre, donc forcément plus honnêtes. 

C’est ainsi que la compétence induite ou 

5.2 Le degré de sympathie-antipathie

reconnue d’un locuteur crédibilise sa com-

munication verbale et qu’inversement, on ne 

reconnaît pas de sagesse chez celui à qui l’on 

n’attribue pas d’autorité pour l’exprimer (souve-

nez-vous de l’astronome dans Le Petit Prince

de SAINT EXUPÉRY, mentionné plus haut p. 

22). Pour des raisons identiques, l’on associera 

plus facilement la droite à l’agilité et la gauche 

à la maladresse, la beauté à la gentillesse et la 

laideur à la méchanceté, ou par cliché inversé, 

la richesse à la malhonnêteté et la pauvreté à 

l’honnêteté (voir infra l’effet de halo p. 96). Bref, 

l’habit fait le moine (voir partie 4, section 2, point 

4.1.2.). C’est d’ailleurs bien pour cela que le 

proverbe existe… a contrario, afin de prévenir la 

dérive de penser ainsi. 

Venons-en donc au degré de sympathie 

et d’antipathie. À l’émission, c’est-à-dire 

lorsqu’une personne s’exprime, 100 % du mes-

sage émis se décompose en 35 % de verbal, 

et 65 % de non verbal8. Nous voyons donc 

immédiatement la prépondérance du non verbal 

sur le verbal. Mais qu’en est-il du message à 

la réception? Cette prépondérance s’est ac-

centuée bien davantage encore. L’appréciation 

totale positive se distribue ainsi:

Verbal positif: les mots seuls > 7%

Vocal positif: le rythme, le volume, la tonalité, le débit > 38%

Langage corporel positif: visage, gestes, mouvements > 55%

MEHRABIAN (1971)

9

7 

A. PEASE (1984). Body language: how to read others’ thoughts by their gestures. A Sheldon Press book.

8 

R. BIRDWHISTELL (1970). Kinesics in Context. University of Pennsylvania Press, Philadelphia.

9 

A. MEHRABIAN (1971). Silent messages. Wadsworth, Belmont, California.

LE DEGRÉ DE SYMPATHIE

Les mots 7%

La voix 38%

Le langage corporel 55%
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Ainsi, nous le savions déjà, le sens des mots n’entre que pour très peu 

dans le sentiment de sympathie ou d’antipathie éprouvé envers l’autre. Nous 

faisons beaucoup plus confiance à la manière dont les choses nous sont 

dites qu’à ce qui est dit, et davantage encore au non verbal que nous inter-

prétons. Moralité, il nous faut totalement réviser notre vision académique de 

la déclamation qui privilégie le fond à la forme. Le vrai fond… c’est la forme. 

Clairement, la façon dont on le dit a bien plus d’impact que ce que l’on dit.

5.3 En résumé: voyons notre beau vélo!

Pour interagir de la façon la plus satisfai-

sante possible, nous devons développer un 

niveau de conscience et de perception ou 

d’écoute qui permettra de glaner suffisamment 

d’informations endogènes et exogènes pour se 

dessiner une carte mentale de la situation. Nous 

allons utiliser la métaphore du vélo pour l’illustrer.

En réalité, nous devrions toujours tenter de découvrir le vélo, non pas qui trotte dans la tête de notre 

interlocuteur, mais plutôt sur lequel il est assis (sans oublier les lunettes et le casque qu’il porte)!

Personnes

Déclarations

Discours

Mots

Émotions

Sentiments

Projets

Modèles  

de société

Opinions

Choses

Evénements

Gestion du temps

Besoins 

Désirs

Peurs

Attentes

Schémas de pensée 

Préjugés

Attitudes

Valeurs

Croyances

Langues 

Expérience

Image de soi

Carte du monde

Gestion du temps

Besoins 

Désirs

Peurs

Attentes

Schémas de pensée 

Préjugés

Attitudes

Valeurs

Croyances

Langues 

Expérience

Image de soi

Carte du monde

Imaginez le petit Nicolas, qui, tout en pous-

sant son vélo, arrive en nage, essoufflé, en 

pleurs et surtout en retard à l’école.

L’instituteur lui demande ce qui s’est passé. 

Entre deux sanglots, Nicolas répond: ‘j’ai 

quitté la maison trop tard et en poussant mon 

vélo jusqu’à l’école je suis arrivé en retard!’. 

L’instituteur rétorque: ‘Mais pourquoi n’es-tu 

pas monté sur ton vélo?’ Nicolas: ‘je n’avais 

plus le temps!’

Moralité: ne pas utiliser correctement son 

vélo ou l’ignorer amène à gaspiller beaucoup 

de temps et d’énergie, et engendre de la frus-

tration, car les objectifs ne sont pas atteints.






[image: ]

Introduction à la communicaction . Partie 1 - L’alchimie de l’échange

36

Tous nos interlocuteurs ont leur vélo et simultanément nous sommes assis sur le nôtre. Nous 

nous observons et interagissons tous en fonction des différentes pièces qui composent notre 

vélo personnel. Notre vélo va déterminer notre quotient relationnel (QR), notre degré de capacité 

d’interaction satisfaisante.

Oublier son vélo ou celui de son interlocuteur serait une grave erreur et ne permettrait pas 

d’atteindre un niveau relationnel pleinement épanouissant. Il importe donc de comprendre les 

composantes de son vélo pour relativiser ses attentes et ses jugements. Nous ne serons jamais 

totalement objectifs; donc pas la peine d’être totalitaire! Analysons de plus près les composantes de 

notre véhicule quotidien!

La roue arrière, la propulsion, les variations de vitesse!

7 rayons: peurs, désirs, besoins, échecs, objectifs, attentes, frustrations…

On ne se voit pas pédaler. De même, on ne voit jamais totalement clair dans notre 

élément moteur primordial. Souvent, il s’agit d’un mélange subtil construit pour 

cacher une motivation plus puissante et inavouable (un caprice?), car elle mettrait  

notre image personnelle en danger. Les 7 rayons sont les 7 thèmes que nous choi-

sissons le plus souvent pour verbaliser ce qui est à la base d’une action. Remar-

quons toutefois que les rayons sont interdépendants: par exemple, chaque peur est 

générée par un désir (peur de mourir/désir de vivre, peur de vieillir/désir de rester 

jeune …); il en va ainsi pour chacun des rayons de cette roue motrice, les combinai-

sons sont infinies.

La roue de devant: la direction, le but

3 rayons: 3 rôles > Victime, Persécuteur, Sauveur

La vision que nous avons de nous-mêmes détermine le rôle que nous jouerons 

(voir infra). Le script n’offre que trois rôles génériques qui s’exprimeront de façons 

diverses: victime, persécuteur, sauveur. 

Dès que l’on dévoile une de nos caractéristiques ou croyances, nous divisons 

l’auditoire en pro et contra. Les plaintes en sont une bonne illustration: les lamenta-

tions ne laissent jamais indifférents, mais ne font jamais l’unanimité. Le mystère, par 

contre, oui! Car il n’a pas de contenu intrinsèque, chacun y met le sien!

Exemple: je suis ingénieur, mais je ne gagne qu’un salaire de misère. (victime)

Certains: il ne fallait pas te laisser faire (persécuteur)

D’autres: c’est incorrect! (sauveur) 

Quel est votre rôle préféré?

Le casque: les schémas de pensée, l’interprétation, le sens des choses, la per-

ception centrale 

C’est notre filtre central. Il va connoter tout ce qui lui parviendra. Nous allons traduire 

(c’est-à-dire interpréter) les perceptions selon notre carte du monde, selon les mots 

de « notre langue ».
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