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    Le body language


    
      	Problématique? Comment communiquer de façon cohérente et convaincante grâce à la force des mots et du corps?


      	Utilité? Puisque le langage corporel fait partie intégrante des contacts quotidiens, sa bonne gestion permet de n’exprimer que ce que l’on souhaite afin d’être le plus professionnel possible au travail. En comprenant son mécanisme, il devient également plus facile de décrypter le comportement de ses collègues et d’être à leur écoute.


      	Contexte professionnel? Entretien d’embauche, présentation, négociation, gestion de la clientèle, contacts sociaux au sein de l’entreprise, etc.


      	
        FAQ?

        
          	Comment camoufler mon anxiété afin de paraître sûr(e) de moi?


          	Comment éliminer les tics qui captent inutilement l’attention de mon interlocuteur?


          	Quelles attitudes éviter pour mettre à l’aise un collègue hiérarchiquement inférieur?


          	Comment convaincre un client que mon produit est le meilleur?


          	Comment présenter un projet devant mes collègues?


          	
            Comment décrypter le comportement de mon interlocuteur?

            «Le corps n’est pas muet... mais il parle sans qu’on ne le remarque.»

          

        

      

    


    Qui n’a jamais répété jusqu’à la perfection un discours d’entretien et qui s’est, malgré tout, retrouvé dans une mauvaise posture une fois devant son interlocuteur? Si une telle situation ne vous est pas étrangère et que vous vous découragez de ne pouvoir maîtriser tous les paramètres du message que vous délivrez, rassurez-vous car il est tout à fait possible d’apprendre à moduler les subtilités du langage corporel pour parvenir à vos objectifs.


    Puisque vos expressions faciales, vos gestes et vos postures semblent détenir tout autant de pouvoir de persuasion que votre discours verbal, il est essentiel de repérer les éléments qui traduisent un état d’esprit, une émotion, une vérité parfois bien ancrée dans votre inconscient, qui peuvent jouer en votre défaveur le jour J. Car la frontière est mince entre une rencontre qui vire au fiasco et un meeting où vous parvenez à épater votre audience grâce au charisme et au magnétisme que vous dégagez. L’expression du langage corporel agit, dans ce cas, comme un incitant à valider ou à invalider l’impression initialement transmise à votre public. Au poker, ces signaux parasites sont appelés les tells, car ils permettent aux joueurs de deviner les intentions de leurs adversaires. De la même façon, dans le domaine de la séduction, l’intérêt que vous porte une personne peut se confirmer via des micro-expressions bien précises (concept développé par le psychologue américain Paul Ekman, né en 1934).


    Dans le monde professionnel, où les relations sont souvent basées sur une connaissance superficielle de l’autre, la maîtrise –certes relative puisqu’il est impossible de contrôler tous nos comportements– du langage corporel revêt une importance d’autant plus capitale. On ne s’étonnera dès lors pas de constater que la communication non verbale soit tenue en si haute estime par les personnalités publiques, les politiciens mais aussi les managers qui travaillent sans cesse leur expressivité afin de capter l’attention et finalement de convaincre, faisant d’ailleurs souvent appel aux services de «profileurs gestuels».


    Apprenez à parler cet idiome, afin que son vocabulaire n’ait plus de secret pour vous.

  


  


  
    B.a.-ba du langage corporel


    «On ne peut pas ne pas communiquer.» (Watzlawick (Paul), Beavin (Janet H.) et Jackson (Donald D.), Une logique de la communication, Paris, Seuil, 1972)


    Notre corps envoie constamment des informations représentant un mode de communication à part entière, le langage corporel ou body language, qui permet de ponctuer, renforcer, nuancer, voire de contredire ce qui est exprimé par les mots. Cette communication corporelle –qu’elle soit volontaire ou non, visuelle (gestes, posture, etc.) ou vocale (ton de la voix, vitesse d’élocution, etc.)– s’opère par le toucher, par la parole, par les voies hormonales, par le biais de gestes et des mouvements interprétés correctement grâce au partage d’une même culture.


    Les 3V de la communication


    Certains gestes anodins peuvent décider d’une carrière, comme l’indique une enquête réalisée en France (2012) par le recruteur OfficeTeam auprès de 200directeurs des ressources humaines. On y apprend que lors d’un entretien d’embauche, 90% des DRH se disent sensibles à la gestuelle et à la posture des candidats. Ces résultats font écho à l’une des études les plus classiques en la matière, celle d’Albert Mehrabian (psychologue américain d’origine iranienne, né en 1939) qui avance qu’un message émotionnel (sentiment ou état d’esprit) suit la règle des 3V et comprend:


    
      	55% de non-verbal (communication visuelle);


      	38% de paraverbal (communication vocale);


      	et seulement 7% de verbal (contenu).
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    Ces considérations doivent cependant être nuancées, car elles ne se vérifient généralement pas pour tous les discours neutres (propos techniques, cours, etc.).


    
      
        La congruence


        Pour que la communication soit optimisée, ces trois formes de langage doivent être cohérentes. Si deux discours provenant de deux canaux différents et offrant des indices divergents sont envoyés conjointement, il est plus que probable que le destinataire ne réceptionne pas correctement le message global. Il n’est, par exemple, pas recommandé de serrer la main de quelqu’un en murmurant «bonjour» sans le regarder, ni de dire «votre offre de salaire me convient tout à fait» alors que vous fuyez le regard de votre interlocuteur, que vous placez vos mains devant votre bouche ou encore que vous affichez un faux sourire!

      

    


    Décrypter les signes corporels (non verbaux et paraverbaux)


    Désormais conscients du pouvoir de persuasion du corps, analysons la grammaire des postures et des gestes les plus révélateurs, déclinée en attitudes corporelles positives et négatives. Attention cependant: certains gestes, en fonction des situations, peuvent avoir plusieurs significations différentes!


    Enfin, au-delà du fait que cette démarche vous permette d’appréhender de nouveaux aspects de votre communication, il vous faut garder à l’esprit que cette connaissance des signaux corporels devrait également vous aider à décrypter la gestuelle de vos interlocuteurs. Nous appuyant sur les nombreuses recherches de grands spécialistes en matière de signaux corporels, dont en particulier le psychologue belge Joseph Messinger (1945-2012), nous pouvons affirmer qu’en restant à l’écoute de votre corps et de celui de l’autre, vous parviendrez à donner l’impression souhaitée et à décoder les messages non verbaux émis.


    La silhouette


    
      	La tête. Si la plupart des gens incline naturellement et le plus souvent la tête, ils ne se rendent pas pour autant compte du message qu’ils renvoient ce faisant. Penchée vers la droite, elle se rapporte au pôle rationnel; vers la gauche, elle fait davantage appel à l’émotionnel; enfin, maintenue haute, elle traduit une assurance, une confiance en soi qui peut aller jusqu’au mépris. Il n’est donc pas conseillé d’utiliser cette dernière posture trop souvent, au risque de paraître agressif et hautain. Au cours d’une rencontre, veillez à ce que votre corps ne manifeste jamais une soumission corporelle: la tête basse, par exemple, traduit le renoncement ou la défaite, et rappelle l’abnégation de l’écolier ou de l’enfant face à l’autorité, et peut également révéler de la tristesse.

    


    
      
        Petite astuce


        Incliner légèrement la tête sur le côté expose la nuque, ce qui incite votre interlocuteur à se sentir en confiance, dans un environnement amical. Cette posture indique que vous êtes attentif et réceptif.

      

    


    
      	Les épaules. Assis face à un recruteur, inutile de donner l’impression de porter le poids du monde sur vos épaules: haussez-les, reculez-les et relâchez-les. Bombez légèrement le torse et efforcez-vous à toujours vous tenir bien droit, jusqu’à ce que cela devienne votre vraie nature. Vous aurez ainsi l’air digne et attentif.


      	Le tronc. Si un sourire donne le départ et une poignée de main scelle une entente, le reste du corps est tenu de renvoyer le même message. Si vous désirez être apprécié par votre interlocuteur et renforcer votre implication, orientez tout votre corps vers lui.

    


    
      
        Recommandations


        Évitez toute posture pouvant paraître trop passive et jouant en votre défaveur – assis, dos voûté, bras ballants – ou au contraire toute posture suggérant de l’arrogance ou un manque d’assurance – tête inclinée en arrière, regard fuyant.


        Votre tronc doit pouvoir jouir d’un espace suffisant de façon à ne pas gêner votre respiration et à donner l’impression que vous êtes en contrôle et à l’aise avec vos propos.

      

    


    
      	En position debout, placez vos pieds au même niveau que vos hanches. Assis, allongez vos bras sur les accoudoirs. Tout en restant élégant, prenez conscience de l’espace qui vous entoure, ouvrez votre corps vers l’extérieur. Plus vous investirez l’endroit, plus vous dégagerez de la puissance et imposerez votre autorité. Il s’agit là d’un exemple de ce que l’on appelle les «postures de force». Si vous désirez approfondir vos connaissances en matière de prise de conscience de vos mouvements, n’hésitez pas à consulter le travail du DrMoshe Feldenkrais (1904-1984).

    


    Le visage


    
      	Le sourire. La bouche fermée, les lèvres pincées, les dents serrées: voilà un sourire qui certes ne vous emportera pas loin. Comment distinguer alors un sourire sincère d’un sourire hypocrite? Le premier demeure quelques secondes sur le visage une fois l’origine du rictus envolée, tandis que le sourire de commande s’efface immédiatement. De même, s’il est normal de montrer ses dents du haut quand on sourit de manière franche, les sourires qui montrent toute la dentition – à la manière des stars d’Hollywood – sont souvent factices. Attention, sous l’effet de l’anxiété, vous pourriez avoir l’impression de sourire alors que vos muscles faciaux sont figés. Essayez cette petite astuce juste avant la rencontre que vous redoutez: octroyez-vous un court massage du visage, en effectuant de légers mouvements singuliers du bas vers le haut. Enfin si votre interlocuteur ne semble pas disposé à vous retourner votre sourire, n’y accordez aucune importance dans l’immédiat.


      	Les pupilles. Des pupilles dilatées traduisent des émotions positives, un intérêt ou une disponibilité qui peut trahir une attirance. A contrario, des pupilles rétractées soulignent des émotions négatives, telles que la peur, l’indifférence, le dégoût ou encore le mensonge.


      	
        Le regard. La direction que prend le regard en dit long sur les pensées de l’interlocuteur.

        
          	En haut à gauche, la réflexion se porte sur un déjà-vu.


          	Au milieu, dans le vague, la personne doute, elle s’interroge.


          	En bas à gauche, elle essaie de choisir et se livre à un dialogue interne.


          	Au milieu à gauche, elle comprend.

        

      

    


    Selon Allan Pease (né en 1952), spécialiste australien du body language, les hommes qui mentent tendent à baisser le regard, alors que les femmes le lèvent.


    Les membres


    
      	
        Les bras. La façon dont vous utilisez vos bras est un indice de choix pour toute personne située en face de vous. Elle rend compte à quel point vous êtes réceptif à son discours.

        
          	En positionnant vos bras le long de votre corps, vous manifestez que vous êtes à l’aise et que vous n’avez pas peur de saisir les opportunités qui pourraient se présenter.


          	En croisant les bras, vous envoyez par contre un message négatif: vous paraissez sur la défensive et, par conséquent, non réceptif aux informations qu’on vous livre.


          	Si vos paumes sont légèrement orientées vers le haut lorsque vous bougez vos bras, vous aurez l’air ouvert et sympathique.

        

      

    


    
      
        À éviter


        Lors d’une interview, l’espace réservé au candidat se limite à la chaise sur laquelle il est assis. Évitez donc de mettre vos coudes sur le bureau; ce geste peut paraître extrêmement envahissant à votre interlocuteur. De même, lorsque vous faites des gestes en parlant, maintenez-les dans la sphère proche de votre corps, de peur que vos mouvements semblent incontrôlés.

      

    


    
      	Les mains. D’après les études de Susan Goldin-Meadow (née en 1949) et de ses collègues du département de psychologie de l’université de Chicago, le fait d’être en mouvement aide certaines personnes à mieux faire fonctionner leur cerveau (technique réputée auprès des acteurs qui apprennent leurs textes en marchant): cette «externalisation» assiste nos processus mentaux. Ainsi, lors d’un entretien, durant lequel vous n’aurez probablement pas la possibilité de déambuler dans la pièce, n’hésitez pas à gesticuler – sans exagérer – pour booster votre cerveau.
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      	Bien plus, vos mains possèdent une évidente force «extérieure». Le toucher est en effet un signal non verbal des plus primitifs: il vous permet de laisser une bonne impression dès la première rencontre, en créant un lien unique avec votre interlocuteur. Soignez donc votre poignée de main, qui est, à peu de choses près, le seul contact physique communément accepté dans le cadre professionnel.

        
          La poignée de main


          Si elle est bien réalisée, la poignée de main laisse une impression positive à l’autre personne. Pour ce faire, il convient d’éviter:


          
            	la main molle. Serrer une main molle n’est pas agréable et est souvent le signe d’un caractère faible. Toutefois, il ne faut pas non plus exercer une trop forte pression, sous peine de passer pour un individu agressif ou dominant;


            	la main moite. Nombreux sont ceux qui paniquent avant un entretien important, le message transmis par leur poignée de main moite trahit leur état d’esprit. Petite astuce pour contrer ce détail gênant: passez vos mains sous l’eau froide, frottez-les avec un peu de talc ou emportez un mouchoir pour vous essuyer juste avant votre rencontre;

          

        

      

    


    
      	une position du corps équivoque. Ne restez pas assis lorsque vous serrez la main de quelqu’un et évitez également de vous pencher au-dessus du bureau. Il est de coutume que la personne le plus âgée ou occupant le statut le plus élevé soit la première à tendre la main.

    


    
      	
        Les jambes. L’idée que les jambes croisées, tout comme les bras, soient un signe de défense et de distance est assez répandue, c’est pourquoi il faut y apporter quelques nuances:

        
          	si elles sont croisées au niveau du genou, même lors d’un entretien, elles représentent une position classique communiquant décence et, en particulier pour les hommes, un certain style;


          	si les jambes et les bras sont croisés simultanément, cela revoie un signal de fermeture;


          	lorsqu’une jambe pliée repose sur la cheville à hauteur du genou de l’autre jambe, cela révèle soit un relâchement, soit un esprit compétitif et performant. En outre, cette posture masculine n’est pas très élégante;


          	les jambes doublement croisées – cela vaut également en position debout – peuvent transmettre un malaise et un besoin d’autoprotection;


          	repliées sous la chaise, les jambes traduisent une certaine timidité ou une incertitude;


          	s’il faut rester longtemps debout, comme lors d’une présentation, il est recommandé de prendre appui sur les deux pieds et, de ce fait, éviter de s’appuyer sur une hanche ou de se balancer de droite à gauche.

        

      


      	Les pieds. Impossible pour eux de passer inaperçus, contrairement à ce qu’on pourrait croire. Avec vos mains, ce sont les parties du corps qui transmettent le plus de signaux. Évitez dès lors de vous balancer de l’un à l’autre ou, pire encore, de taper du pied. Ce dernier comportement traduit un sentiment d’ennui, de la nervosité ou de l’exaspération, et risque, dans bien des cas, de perturber votre correspondant. Lors d’une conversation debout, prêtez une attention particulière à leur position.
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    Intimité sur mesure


    
      
        La proxémie ou proxémique


        Le néologisme «proxémie» désigne l’ensemble des observations et théories liées au rapport qu’entretient l’homme, en tant que produit culturel spécifique, avec l’espace dans lequel il évolue.

      

    


    Selon Edward T. Hall (anthropologue américain et père de la proxémie, 1914-2009), à qui nous devons ce néologisme, les distances physiques entre les hommes déterminent quatre zones spatiales différentes. Les transgresser provoque des réactions d’agressivité ou de fuite, discrètes ou évidentes. Par conséquent, en tenir compte est une démarche précieuse, car elle permet d’établir une communication respectueuse et bienveillante.
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      	La zone intime, entre 0 et 46cm, réservée aux relations privilégiées (famille, partenaires et amis très proches).


      	La zone personnelle, entre 46cm et 1,2m, où l’on retrouve les relations de bonne entente (amis, collègues qui passent du temps ensemble en dehors du bureau, etc.).


      	La zone sociale, entre 1,2 et 3,6m, où l’on rencontre les connaissances. À cette distance, on se sent en sécurité et les émotions sont généralement bien maîtrisées.


      	La zone publique, au-delà de 3,6m, où les interactions se situent au niveau du groupe (lors d’une séance ou d’un exposé) ou entre parfaits inconnus.

    


    Même si cette théorie reste une référence généralisée, Hall lui-même nous rappelle que les distances varient selon les cultures: par exemple, dans les pays latins, et plus encore dans les pays africains, les corps sont souvent plus rapprochés que dans les pays nordiques.


    Être conscient de votre distance limite ainsi que de celle de votre interlocuteur est primordial si vous ne désirez pas faire de faux pas. Repérez la distance à laquelle ce dernier se place spontanément au début de votre entretien et observez s’il se rapproche de vous au cours de la conversation. La moyenne des deux mesures vous indiquera la distance idéale d’échange.


    Le corps polyglotte


    Si la colère, la joie, la tristesse, la peur, le dégoût, l’étonnement se lisent souvent sans trop de difficultés sur le visage des gens, quelle que soit leur origine ou leur culture, on observe cependant des spécificités propres à chacune d’elles. Ce constat se vérifie même parfois au niveau des différentes ethnies d’un même pays. En effet, d’un point de vue phylogénétique, certains mouvements des muscles faciaux, dont on se sert pour exprimer un sentiment ou un besoin, semblent être héréditaires. Il est par exemple bien connu que, contrairement aux peuples germaniques, scandinaves et anglo-saxons, les Méditerranéens utilisent davantage l’expressivité de leur corps pour communiquer.


    Vous comprendrez donc sans peine qu’il vous faut éviter les chocs interculturels dans des moments cruciaux comme lors d’un entretien professionnel. En outre, avant d’entamer une carrière à l’étranger, renseignez-vous le plus possible sur les us et coutumes du pays concerné: ce type d’attention, perçu comme une marque de respect et d’ouverture à l’autre, peut faire toute la différence.


    
      	Le cas particulier des Suédois. Favorisant un discours sobre et maîtrisé, les Suédois ne semblent pas être de fervents adeptes des formes de communication non verbales. Par exemple, au cours d’une conversation en face à face, ils ont tendance à maintenir une certaine distance entre eux afin de ne pas envahir l’espace de l’autre. À l’exception de la poignée de main, évitez donc de toucher votre interlocuteur.


      	
        Le cas particulier du Japon. Alors qu’en Europe, il paraît impensable de ne pas regarder droit dans les yeux la personne à qui l’on s’adresse, il n’en va pas de même au Japon. Dans ce pays très hiérarchisé, la coutume veut que l’on ne se regarde pas dans les yeux, mais plutôt à hauteur du cou. À cela s’ajoutent d’autres conseils:

        
          	assis, veillez à ne pas montrer vos semelles de chaussures (conseil également valable pour les pays arabes), car cela est perçu comme une grande impolitesse;


          	évitez tout contact physique, tant que votre interlocuteur ne vous invite pas à le faire;


          	ne vous obligez pas à combler les temps de silence. Ceux-ci, qui peuvent paraître embarrassants aux yeux des Européens, sont particulièrement appréciés des Japonais qui les considèrent comme des moments très précieux.

        

      

    


    Gardez-vous des

    interprétations hâtives


    La morphopsychologie (méthode qui cherche des correspondances entre l’apparence physique et le caractère de l’individu), l’analyse morphogestuelle (qui explore la personnalité à travers l’analyse de ses aspects corporels expressifs et évolutifs) et, surtout, la synergologie (discipline récente du champ de la communication dont l’objet est de décrypter le fonctionnement de l’esprit humain en analysant la structure de son langage corporel) sont autant de disciplines qui peuvent fournir des pistes de réflexion sur la signification des


    

    
  


  


  
    Pour aller plus loin
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qu'un tiers rejoint la (par rapport au

conversation nouvel arrivant)
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IMPRESSIONS NEGATIVES

dans les poches

Coincer les mains MANQUE

entre les jambes D'ASSURANCE

Poser les mains sur

las hanches DOMINATION

Poser Uindex sur le

bout du nez INTERROGATION
" ¥ BESOIN DE

Croiser les mains PROTECTION

Garder les mains MANQUE DE

CONSIDERATION

Jouer avec un objet
(feuille, stylo, etc.)

STRESS

Saluer en utilisant
les deux mains

AMITIE et EMPATHIE
mais peut étre percu
comme envahissant

Se toucher une
partie du corps
(méche, lobe, etc.)

DOUTE, HESITATION,
ENNUI ou ENVIE DE
SEDUIRE

Poser l'index sur la
tempe et le pouce
sur le menton

ENNUI ou EVALUATION

Griffonner sur un
carnet

MANQUE
D'ENGAGEMENT
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LE BODY LANGUAGE

Comprendre limportance et la signification
des signaux corporels
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La symbolique des mains

IMPRESSIONS POSITIVES

Exposer les paumes
au regard, vers
linterlocuteur

Inspire de la
CONFIANCE

Poser les mains sur les
hanches, si en position
d'écoute active

CONSIDERATION et
INTERET

la pointe vers le
Joindre les mains en haut, ACTION;
triangle orienté vers le bas,
ATTENTION

gf’:f' IS avantbra CONFIANCE EN SOI

Placer les mains le long I?E§INVOLTURE et
du corps ELEGANCE

Renforce I'AT-
Utiliser les mains pour [ TENTION et la
soutenir le discours oral | MEMOIRE de

l'interlocuteur
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IMPRESSIONS POSITIVES (suite)

Serrer la main, paume

légerement tournée OUVERTURE et
vers le haut, et adapter CONSIDERATION
sa propre pression

CONFIANCE,
MAITRISE et
DOMINATION

Frotter les mains 'une | PREDICTION
contre l'autre OPTIMISTE
Prendre sporadique- INTERET
ment des notes

Garder les mains ser-
rées dans le dos
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