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David Le Breton, « L’autre du visage : 
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Peut-être que j’écris ce livre par fainéantise, tout simplement. Pour ne pas avoir à me répéter. Pour pouvoir dire fièrement à mes actuels et futurs clients : « J’ai déjà répondu de manière approfondie à cette question, allez voir… » En effet, en plus de dix ans de pratique, je me suis rendu compte que les questions sur le body language ou la langue étaient – le plus souvent – les mêmes ! Alors, j’ai comme une envie de mettre les choses à plat. D’y répondre une bonne fois pour toutes.

 

Mais il n’y a pas que cela. Je pensais que les années allaient me calmer, m’adoucir, me faire arrondir les angles… Comment dire ? Je reste toujours surprise par trois choses.

 

La première a trait aux gestes et à tout ce qu’on en dit. Une parole souvent propagée par des gourous et leurs adeptes. Au fil des années, le body language sera devenu un puits sans fond de conneries, où certains prétendent détenir un pseudosavoir, pourtant jalousement gardé, jamais partagé, sans jamais citer aucune référence. Ce qui est le contraire même de la démarche scientifique ! Face à cela, et au fond de moi, bout un petit diablotin prométhéen, toujours présent quand j’écris, et à l’œuvre. Mon plaisir : vous transmettre les clés actualisées de la lecture comportementale, et surtout, valides dans l’état actuel des connaissances. Car elles existent, et les études – souvent en anglais – sont ouvertes au grand public et accessibles.

 

La deuxième chose qui me surprend toujours, c’est notre usage différent des mots. La manière dont on peut les tordre, les aplatir ou les gonfler, pour les faire entrer dans notre vision du monde. Dernièrement, j’ai commencé une conférence, qui avait pour thème le leadership, en citant volontairement le titre du livre de Jeffrey Pfeffer : Leadership, BS. BS, ça veut dire quoi ? « Bullshit ». Et comment on le traduit en français ? « Foutaises », « conneries », « fadaises ». J’ai continué en affirmant : « Eh bien, non, la traduction correcte, c’est “Le leadership, c’est de la merde”. Et on va voir pourquoi ensemble maintenant. » C’est en voyant la mine déconfite de la plupart, et réjouie pour certains, que j’ai compris qu’il y avait des mots Voldemort, des mots-dont-on-ne-doit-pas-prononcer-le-nom. Et pourquoi donc ? Ne pas utiliser les termes ad hoc, c’est pourtant s’empêcher tout contact avec la réalité.

 

Enfin, je suis retombée sur cette citation d’Einstein : « Deux choses sont infinies : l’Univers et la bêtise humaine. Mais en ce qui concerne l’Univers, je n’en ai pas encore acquis la certitude absolue. » Je ne sais pas d’où ça vient, si c’est un deuxième effet Kiss Cool de la Covid, à savoir la promiscuité, la perte d’habitude dans les échanges, le retour à la normale (l’anormal) comme si de rien n’était… Mais ce thème de la connerie, que j’avais commencé à aborder en interlude dans La Stratégie du caméléon, j’ai eu envie de le creuser encore. Il est toujours d’actualité, alors, allons-y… Le con me permet de décrypter avec une loupe le fonctionnement humain, d’analyser les « grosses lignes », parfois caricaturales et stéréotypées, qui sont heureusement plus diluées et plus nuancées chez la plupart d’entre nous. La typologie à neuf entrées vous permettra de saisir toutes les tonalités possibles de la connerie. Les appellations et définitions du « con » sont nombreuses, j’en parlerai en détail. Partons tout de suite du principe qu’il s’agit du « mauvais coucheur », de celui qui préfère le chaos au fait de trouver une solution. C’est celui qui ne propose aucune alternative, qui se couche sur toute sortie « haute » possible. La question des intentions est toujours épineuse. On ne peut jamais être dans la tête des gens. Aussi me suis-je uniquement concentrée sur les faits observables. C’est en les comparant, les cumulant, les hiérarchisant que l’on peut commencer à définir un état mental, un état intérieur, un état d’esprit. Voire une personnalité. Et face à la connerie, que faire ? On pourrait parler d’un « effet Gorgone » de la connerie : face aux cons, nous sommes pétrifiés, nous ne savons comment réagir, tant la bêtise nous foudroie sans crier gare. Un mot, un geste, une attitude suffisent parfois à nous désarçonner, tant nous sommes médusés par le grotesque, l’imbécillité, l’absence de logique, de cohérence et d’empathie de nos interlocuteurs. Dans cet ouvrage, vous trouverez des encarts À FAIRE/À NE PAS FAIRE et des résumés pratiques pour vous en sortir.

 

Par ailleurs, certains m’ont fait remarquer que mon dernier ouvrage, Anti Bullshit, était assez dense et (trop) spécialisé. Je vous rassure : ici, que du grand public, pas de notes de bas de page à chaque phrase, ni de références à outrance. Afin de vous faciliter la lecture, je ne mentionnerai pas toujours le nom des chercheurs. Toutefois, pour les curieux, vous trouverez toutes les mentions à la fin de ce livre. Je veux faire simple, je veux vous parler de mon expérience personnelle, et je veux aussi prendre mon pied et vous faire sourire sur les cons, histoire de dédramatiser tout cela. Notre passage ici-bas est fugace… fuyons ceux qui nous font perdre un temps précieux. Enfin, gardez votre téléphone à portée de main : les QR codes vont vous permettre d’observer concrètement et précisément ce dont il est question. Et pour le plaisir des yeux, vous retrouverez régulièrement des illustrations réalisées par mes soins pour soutenir au mieux mes dires. Je vous souhaite de découvrir plein de nouvelles choses sur nos comportements. Bienvenue dans le monde des gestes, des mots… et surtout des cons W.
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Pourquoi se mettre dans la peau d’un détective ?

Il y a une citation qui résume à elle seule le pourquoi de ce livre. C’est celle du sémiologue français Roland Barthes. Ce dernier nous ouvre les yeux, de manière très poétique, sur notre condition humaine : « Ce que cache mon langage, mon corps le dit. Mon corps est un enfant entêté, mon langage est un adulte très civilisé… » Les rapports entre corps et gestes sont complexes. Souvent, on analyse toujours l’un au profit de l’autre, au mieux en le mentionnant, au pire, en l’oubliant. Nos gestes disent tout de nous, parfois pour « complémenter » nos mots, c’est-à-dire ajouter une dimension inexistante, ou bien pour accentuer certaines dimensions de notre discours, ou encore réguler nos prises de parole. Et souvent, cas les plus intéressants à mes yeux, pour contredire le niveau verbal. Mais les mots sont-ils si « civilisés » que le prétend Barthes ? Rien n’est moins sûr… Les dernières découvertes scientifiques sont surprenantes ! Prêt à voyager dans le monde incroyable du corps et de l’esprit ?




Pourquoi analyser les gestes ?
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* Mini-quiz *

Avant de décoller dans l’univers des gestes, je vous propose ce mini-quiz. Voici quelques affirmations courantes sur les mots et les gestes. Mais vous, qu’en pensez-vous ?

1. Les gestes n’ont qu’une seule vocation : accompagner le discours. VRAI/FAUX

2. À force de s’entraîner, on peut modifier sa posture et ses gestes. VRAI/FAUX

3. La plupart de nos gestes sont culturels. VRAI/FAUX

4. Le non-verbal représente 93 % de notre communication. VRAI/FAUX

5. Notre corps influence notre état d’esprit. VRAI/FAUX

Seule la dernière affirmation est vraie. Je vous laisse découvrir pourquoi dès maintenant.

I. Media-training bullshit

Pas que de la rhétorique

Une des questions qui reviennent le plus souvent : « Oui, mais les hommes politiques, ils sont entraînés… donc, comment on peut analyser leurs gestes ? » Plusieurs réponses s’imposent. Primo, pour avoir côtoyé plusieurs ministres et députés, je peux vous assurer qu’ils ne passent pas leur vie à être en cours de media-training. Heureusement que l’argent public sert à autre chose qu’à leur apprendre la manière dont il faudrait se tenir et mettre ses mains… La plupart du temps, hommes comme femmes sont des animaux politiques, naturellement doués et charismatiques. Secundo, et c’est peut-être le plus important : en linguistique, on dit que le geste est « idéatoire ». Qu’est-ce que ça veut dire ? C’est fondamental à comprendre. Nos gestes sont liés à notre activité cognitive, ils en sont le reflet. Si vous bougez les mains en parlant, ce n’est pas tant lié au fait que vous soyez italien dans l’âme ! C’est plutôt parce qu’en faisant le mouvement de vos mains, vous permettez à vos idées de naître. Cela nous permet de balayer de manière tonitruante plusieurs idées reçues. Non, les gestes ne sont pas « rhétoriques ». Non, les gestes ne sont pas « ornementaux ». Non, les gestes ne sont pas là pour remplir du vide. Quelle vision réductrice de notre vocabulaire corporel ! Alors, il faudrait surtout ne pas croiser les bras, il faudrait ne pas trop bouger les mains… mais quelle stupidité ! En cadenassant le corps, vous cadenassez la pensée. C’est justement là qu’arrivent les trous blancs et autres impairs…

LE CORPS : UN TEMPS D’AVANCE

Le lien entre corps et esprit, ou plutôt activité cognitive, a été largement revisité. Difficile à admettre au pays de Descartes et de son imaginaire : l’Homme-machine. Le cerveau commande, le corps exécute. Pourtant, Antonio Damasio a démontré que cette seule logique « top-down » (du cerveau vers le corps) ne correspond pas vraiment à ce qui se passe en réalité. La plupart du temps, la logique est inversée, « bottom-up » : c’est le corps qui envoie des informations, analysées et décryptées ensuite par le cerveau. Concrètement, ça veut dire quoi ? Ça veut dire que votre corps sait avant vous ce que vous allez penser/dire. Prenez le test dit du casino. Vous placez des humains devant des tas de cartes. Les bons tas de cartes rapportent de l’argent. Les mauvais en font perdre. Les personnes ne le savent pas, mais les tas sont truqués : les tas A et C ne contiennent que des bonnes cartes, alors que les tas B et D, que des mauvaises. Quelle surprise pour les chercheurs lorsqu’ils ont analysé les données, notamment à partir de l’activité des glandes sudoripares (transpiration) et des battements cardiaques. Le participant prend conscience que les tas A et C sont bons au bout de quatre-vingts cartes, là où le corps montre des pics d’activité au bout… de la dixième carte seulement ! Une autre manière de le dire : notre corps a toujours un temps d’avance, sur ce que l’on va penser puis verbaliser. C’est aussi pour cela qu’il est pertinent pour vous d’analyser les gestes de votre interlocuteur. Ces gestes racontent, avant même qu’il en ait conscience, l’appétence ou le rejet de ce qui est en train de se jouer. Les gestes trahissent, avant même que nous en ayons conscience, nos desiderata ou nos déceptions. J’affectionne également cette citation du psychologue Jean-Claude Abric : « La posture est un indicateur des motivations et des attitudes de celui qui la développe. Dès lors, tout changement de posture d’un locuteur dans une interaction a une signification : elle témoigne de l’évolution et de la transformation de ses attitudes, de sa relation à l’autre. » Il nous rappelle que nos gestes sont liés à notre état d’esprit, et que ces deux aspects s’inscrivent dans une dynamique relationnelle. En vérité, il nous faut revisiter ce schéma canonique de la communication émetteur/récepteur, issu de l’ingénierie Telecom depuis 1948. Ce schéma rend compte d'un message (M), émis par un émetteur (E) vers un récepteur (R). Il prend uniquement en compte la notion de « feed-back », et envisage l’acte de communication comme étant très linéaire et successif. Or, à travers ses attitudes et mouvements du corps, même le récepteur devient un émetteur, silencieux mais avec des gestes (bas du graphique).
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GARE AUX AUTOMATES

Donc, vous l’aurez compris, l’idée – assez naïve – d’imaginer que l’on peut contrôler son corps… me fait doucement sourire. Nous verrons d’autres exemples par la suite. Mais prenez un président de la République qui s’exprime devant ses compatriotes. Oui, le corps va rester figé durant les premières minutes (hyper-contrôle). C’est la raison pour laquelle ce sont rarement celles-ci qui sont intéressantes à observer. Mais vous connaissez l’adage : chassez le naturel, il revient au galop. C’est généralement le cas au bout de quelques minutes. Excepté si… il y a le prompteur ! Un formidable outil à former des automates vides. Utilisé comme baguette magique contre les trous de mémoire. C’est CATASTROPHIQUE. Valérie Pécresse en a fait les frais lors de la campagne présidentielle 2022. Après pourtant une semaine c-o-m-p-l-è-t-e de media-training. Très beau résultat. Formidable. Surtout, horrible à regarder. Un corps zombie. Vrai pour elle, comme pour tous les autres (patrons du CAC 40, dirigeants, animateurs…) qui se rassurent comme ils le peuvent. Vous ne vous êtes jamais demandé pourquoi certains discours politiques étaient plus efficaces que d’autres ? C’est dû à leur capacité à transmettre des émotions, à porter une parole incarnée. J’aime beaucoup ce dernier mot. Dans « incarner » il y a le mot « carne ». C’est la viande, la chair, notre corps. Un discours, aussi hyper media-trainé soit-il, lu les yeux vides, sans aucune expression, dans un corps inerte, ne va exciter personne. Il favorise l’oubli pour ceux qui l’écoutent, le sarcasme pour les autres. Niveau contrôle, on est au top. Pour l’authenticité en revanche, on repassera.

En conclusion : les cours de media-training, avec des injonctions du type « il faut faire ça », « vous devez faire ci », c’est vraiment de la merde. C’est ne pas comprendre le fonctionnement physiologique du corps humain. Et être à la ramasse sur les dernières avancées en neurosciences.

II. DU DOIGT D’HONNEUR 
AU LAPSUS GESTUEL

C’EST OK !

J’aime toujours concevoir mes interventions comme une plongée au cœur de notre cerveau. Comprendre où se situent nos mécanismes non conscients. Concernant nos gestes, vous avez sans doute remarqué que certains gestes sont effectués sur demande : appeler un taxi ou faire de l’auto-stop (pouce levé), saluer un ami (en agitant la main), ou encore signaler que tout va bien (selon le geste de plongée bien connu avec l’index et le pouce qui se rejoignent). Ce sont bien des actions « top-down » pourrait-on dire, vous décidez de communiquer et faites ces gestes en conséquence. Ces gestes sont, d’ailleurs, la plupart du temps culturels. Aux États-Unis, on appelle un taxi – ou on fait du stop – en levant le pouce. Eh bien, dans certains pays d’Orient, ce signe est celui du doigt d’honneur. Il signifie « Va te faire foutre ». Sympa comme signal à envoyer aux automobilistes, non ?

Autre exemple, ce fameux geste de plongée qui veut dire « c’est OK ». Là encore, il n’a pas la même signification tout autour du globe. Le linguiste Roger Axtell nous rappelle que le geste serait né en 1840 aux États-Unis. Aujourd’hui, il signifie « tout va bien », mais dans de nombreux pays méditerranéens, dont le sud de la France, il continue de signifier « zéro », « nul », voire « trou du cul »… Ce que l’on peut comprendre, finalement, en regardant la forme littérale du geste…
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COMME UN OIGNON

D’autres gestes, moins vulgaires, sont moins habituels pour nous, Européens. Par exemple, les Chinois ont le réflexe de se toucher les lobes d’oreille, entre le pouce et l’index, dès qu’ils touchent un plat ou une tasse chaude. Ce geste permet, physiologiquement, de faire descendre la température des doigts et amoindrir la sensation de brûlure. Autre exemple, les Iraniens peuvent mettre une main devant leur visage pour cacher un seul œil comme dans l’émoticône [image: ].
 Mais pour eux, cela veut dire « You, liar ». Alors que pour nous, le menteur est renvoyé à l’imaginaire de Pinocchio et son nez qui s’allonge. Comme dans cette émoticône [image: ]. Vous le voyez, les différences culturelles sont importantes. Il y a bien plusieurs couches dans l’analyse comportementale, comme dans un oignon. Une première couche correspond au physiologique – les gestes réflexes, incontrôlables et non conscients. Une deuxième correspond à la dimension culturelle que nous venons d’évoquer. Une troisième correspond à la dimension personnelle et individuelle : chacun d’entre nous a des gestes « signature » qui reviennent de façon récurrente dans nos manières de nous exprimer. Les gestes sont tout cela à la fois : universels (propres à l’espèce humaine), culturels (partagés comme emblèmes au sein de groupes sociaux) et idiomatiques (liés à la personnalité de l’individu).

LES EMBLÈMES GESTUELS

Revenons sur le doigt d’honneur quelques instants. Dans la classification du psychologue Paul Ekman, le doigt d’honneur (« finger » ou « middle finger » pour les Anglo-Saxons) est classifié comme un emblème. Le geste en lui-même est reconnu dès l’Antiquité avec, déjà, cette interprétation obscène, car sexuelle. D’ailleurs, le doigt d’honneur se complète souvent par un mouvement du bras. Et le bras d’honneur semble principalement actif dans les pays latins, dont le sud de l’Italie. Cette variation culturelle de l’emblème est importante, vous savez maintenant pourquoi. Les gestes culturels donnent souvent lieu à des quiproquos. Il existe tout un vocabulaire gestuel et riche de significations. Sachez également qu’il existe quelques variations de gestes. Par exemple, le « You rock » de Kiss qui reprend la forme de deux cornes est interprété très positivement par les Américains. Beaucoup moins dans les cultures latines où elles signifient l’adultère (les cornes de « cocu »). Autre exemple, le V de victoire de Donald Trump est connoté positivement lorsqu’il est dans ce sens. Mais si vous êtes anglais, vous êtes beaucoup plus attentif à l’orientation de la paume de main… Le V « inversé » de Churchill est bien l’équivalent de notre doigt d’honneur. Selon une légende moyenâgeuse, les Français coupaient les doigts des archers anglais une fois ceux-ci capturés. C’est pour cela que ces derniers les arboraient fièrement avant ou durant la bataille, pour narguer leurs ennemis. Vous le percevez, l’analyse gestuelle est un univers de richesses et de nuances.
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LAPSUS MON AMOUR

Quoi qu’il en soit, le « bras d’honneur » ou « doigt d’honneur » est aussi un acte de langage. Ici, le geste traduit bien la parole. Interviewé par la BBC, l’ethnologue Desmond Morris nous rappelle qu’il s’agit de la plus ancienne des insultes. En effet, notre doigt d’honneur serait l’héritage primitif des animaux qui exhibent très facilement leurs parties génitales. Le majeur représenterait un pénis et les doigts serrés de chaque côté, les testicules. La personne à qui vous le montrez se voit donc offrir un geste phallique. C’est comme si vous lui disiez « Voici un phallus », de manière très ostentatoire. Pensez-y la prochaine fois que vous êtes au volant de votre voiture. En effet, une étude montre que les Français sont plus agressifs et insultants au volant de leur voiture. Notre double maléfique s’exprimerait plus facilement en auto, car cette petite boîte de tôle ressemblerait à… un utérus. Notre voiture favoriserait un état dit « de régression ». Le cocon protecteur du véhicule favorisant ainsi la lutte territoriale et notre animalité. Mais revenons au doigt d’honneur. Peut-il toujours être qualifié de geste « emblème », c’est-à-dire culturel et codifié ? Prenez l’intervention de Jean Castex sur TF1 le 1er novembre 2020. Ce majeur relevé apparaît furtivement, environ une seconde. Ici, c’est moins un emblème (volontaire) qu’un lapsus gestuel (involontaire). Effectué cette fois-ci de manière non consciente, le geste n'est pas intentionnel. C’est ce qui le rend si savoureux ! Les lapsus gestuels ressemblent aux lapsus verbaux : ils ont souvent trait au tabou, à l’inavouable, à ce que la société censure. Les lapsus apparaissent donc majoritairement en situation de stress, et en lien avec la sexualité et l’agressivité. Pour certains linguistes, c’est l’irruption brutale et incontrôlée d’un inattendu, voire d’un chaos.

III. TES GESTES, C’EST PLUS FORT QUE TOI

NOS ÉMOTIONS UNIVERSELLES

Plongeons maintenant dans notre cerveau. La première couche d’oignon (nos gestes réflexes) et la deuxième (les gestes emblèmes, souvent culturels) ne se situent pas au même endroit. La région sous-corticale traite des expressions faciales et mouvements involontaires. Alors que la région motrice gère les expressions faciales et les mouvements volontaires. C’est fondamental de le comprendre. Voici une autre idée reçue balayée. Non, on ne peut pas modifier ses gestes aussi facilement. Ceux que vous faites volontairement, oui. Mais les autres ? Une session de media-training se focalise uniquement sur la région motrice… Par ailleurs, observons l’évolution des sciences comportementales. Jusque dans les années 1990, c’est la dimension culturelle qui l’emporte. On s’intéresse au body language à travers le filtre de l’interaction interculturelle. À travers ce qui fonde nos différences. À l’inverse, depuis quelques décennies, le body language est décrypté à partir de ce qui nous rassemble. Paul Ekman, le psychologue qui a inspiré le personnage central de la série Lie To Me, a repris les travaux de Charles Darwin. Il a démontré comment certaines de nos émotions étaient décodées universellement. Elles sont au nombre de sept : la joie, la tristesse, la colère, le dégoût, la surprise, la peur et le mépris. C’est également grâce aux travaux de David Matsumoto que l’on a plongé dans les gestes « naturels » (et non plus culturels). Avec son équipe, il a eu la brillante idée de comparer les expressions faciales d’athlètes non voyants de naissance avec d’autres, voyants. Résultat ? Ce sont les mêmes ! Pourtant, il n’y a pas pu y avoir transmission et apprentissage. On se situe donc bien à un niveau en deçà du culturel. Et c’est ce qui m’intéresse le plus. Dans les paragraphes qui suivent, je détaillerai davantage ces gestes non contrôlés.
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LES MICRO-EXPRESSIONS

Autre point passionnant à analyser : la contradiction entre ce que l’on montre et ce que l’on cache. J’avoue que c’est mon dada. Évidemment, il faut un œil exercé pour les repérer. Une micro-expression dure moins d’une seconde, voire moins d’une demi-seconde ! C’est du rapide. Mais quelle richesse d’information ! Prenons un exemple. Vous croisez une personne, vous lui demandez si ça va. Grâce à votre œil de lynx, vous apercevez le temps d’un éclair une légère moue de tristesse (avec la bouche en U inversé). Il existe mille et une raisons pour laquelle votre interlocuteur ne va pas s’épancher sur les difficultés qu’il traverse : pudeur, politiquement correct, codes sociaux, manque de temps, absence de motivation, absence de confiance, etc. Les raisons sont (très) nombreuses. Alors que la zone sous-corticale s’est exprimée en premier, sans que votre interlocuteur en ait rien suspecté lui-même, avec ce U inversé de quelques dixièmes de seconde, c’est ensuite un sourire de façade que vous allez apercevoir. Cette fois-ci, c’est la région motrice qui aura pris le relais. Ce décalage entre ce que l’on montre et ce qui nous échappe est comme un « red flag » qui surgit.

Pour la petite anecdote, c’est un peu comme cela que je me suis fait « repérer » sur les plateaux TV. Décryptant, malgré moi, la vie intime de certains représentants politiques. Je partageais innocemment mon analyse devant les caméras. Quelle surprise de voir débarquer la journaliste en loge après l’émission : « Comment vous êtes au courant de ça ? Vous savez donc qu’il a une double vie ? » Non, je n’en savais rien du tout. J’avais juste observé le corps et les mots en fonction du contexte. Vous aussi, vous pouvez vous amuser à repérer ces indices, ces décalages inattendus, voire incohérents. Vous souvenez-vous de la fameuse intervention de Meghan Markle, la femme du prince Harry ? Lors d’une interview exclusive accordée à la présentatrice Oprah Winfrey, elle évoque le racisme présent à la cour royale. Selon elle, il y aurait eu des interrogations sur la couleur de peau de son premier enfant à venir. Face à ce témoignage, Oprah Winfrey a l’air ahurie par cette nouvelle. Dans tous les médias, elle a raconté ne pas avoir évoqué ce sujet en amont avec Meghan. Tout serait improvisé, elle aurait découvert la nouvelle en même temps que les spectateurs… Petite menteuse. La surprise est l’émotion la plus fugace que l’on puisse exprimer. Rester la bouche ouverte en prononçant un « Whaaat? » qui dure plusieurs secondes, c’est du fake. L’émotion est surjouée. Dans ce cas, c’est bien la durée de l’expression non verbale qui nous indique si c’est du lard ou du cochon. Parfois, c’est moins l’item gestuel (soit le signe, l’indice visible) qui compte à proprement parler. Mais plutôt sa durée.

PHYSIOLOGIQUE, MON CHER WATSON

Nous venons d’évoquer les micro-expressions du visage, mais quels sont ces autres gestes qui nous trahissent ? Au niveau infralinguistique résident tous ces changements physiologiques qui nous échappent : le rougissement, la dilatation des pupilles, le nombre de clignements d’yeux par minute, mais aussi les émanations corporelles. Je dis souvent à mes participants, sous un air de plaisanterie, qu’ils ont de la chance lors d’une rencontre à distance : ils ne vont pas être soumis à mes phéromones ni à mon odeur mi-poivre mi-âcre en fin de journée. Je transpire pas mal lors de mes interventions. Alors, vous le voyez, la pandémie aura eu du bon sur ce plan-là ! Plus besoin de sentir les haleines fétides, fini les bises moites, terminé les odeurs de transpiration nauséabondes, bref le paradis, comme quand la fumée de cigarette dans les lieux publics cachait ces émanations.

Sur un autre registre, il est tout aussi passionnant d’observer le réflexe d’orientation du buste. Dans le cadre du poker par exemple, les mouvements du buste, incontrôlables et non « camouflables » par une paire de lunettes, restent un indice pertinent. Les joueurs satisfaits de leur mise ont davantage tendance à se rapprocher de leurs cartes. L’inverse se vérifie également. On met toujours près de soi ce qui nous tient à cœur. On éloigne de soi les objets que l’on connote plus négativement.

Il y a longtemps, j’animais ce qu’on appelle des focus groups. Il s’agit d’écouter des gens qui sont payés pour donner leur avis. En l’occurrence, il s’agissait de pots de yaourt à noter. C’était amusant de voir unetelle qui, le nez pincé, le haut de la lèvre relevé et le buste en arrière, affirmait : « Oui, il est très bon, j’achèterai ce yaourt. » Là où tout son corps montrait des items de dégoût et de rejet, son discours verbal disait l’inverse. Et voir untel, les yeux fermés par l’extase, la main agrippée sur le pot de yaourt, et le buste projectif (vers l’avant) nous dire : « Oh non, je ne pourrai pas l’acheter, il est trop cher. » Évidemment, quelques semaines plus tard dans les rayons du supermarché, unetelle n’a rien acheté, contrairement à untel.

Depuis les travaux de l’économiste et psychologue Daniel Kahneman, on comprend mieux ce qui se passe. C’est cette fameuse région sous-corticale – qu’il nomme système 1 – qui prend nos décisions. Nos deux protagonistes étaient finalement des menteurs. Pas forcément conscients de leur supercherie d’ailleurs. Et peu importe. Ici, seule une analyse attentive de leur réaction non verbale l’a mis en exergue. Je ne peux que vous inviter à être attentif à tous ces réflexes posturaux et gestuels. Rassurez-vous, vous allez en découvrir plein d’autres dans les prochaines pages.

IV. LES VRAIS CHIFFRES 
DU BODY LANGUAGE

MEHRABIAN OU LE MARRONNIER

Pas un seul article sur le Web traitant de la communication non verbale qui ne commence par ce marronnier : les chiffres d’Albert Mehrabian. Notre communication serait composée à 58 % de gestes, 38 % de voix et 7 % de mots. Cela fait une communication non verbale impactante à 93 %, par rapport au discours verbal. Cette expérience réalisée dans les années 1960 aura eu le mérite de mettre sur le devant de la scène l’importance de la communication non verbale. À un moment où le champ universitaire était surtout investi par des sciences tournées vers le langage et la parole : la psychologie, la sociologie et la linguistique. Au même moment, la psychanalyse freudienne connut un essor important. C’était donc l’ère du primat du mot. Coup de pied dans la fourmilière grâce à Mehrabian, qui a reconnu lui-même l’importance de relativiser ces chiffres. En effet, il faut connaître le protocole de cette expérimentation pour en percevoir les limites. Dans une première expérience, Albert Mehrabian avait demandé à des acteurs de prononcer une série de neuf mots, certains connotés positivement (« dear », « thanks », « honey »), d’autres neutres (« maybe », « really ») et d’autres négativement (« terrible », « don’t »). Ces mots ont été prononcés avec des tonalités de voix différentes, souvent sans corrélation avec le contenu sémantique. Il s’est ainsi rendu compte que les participants retenaient davantage la voix que le contenu du mot. Nous sommes donc très loin des conditions de la vie courante. Dans le cas de l’étude d’Albert Mehrabian, on est donc plus proche de l’exercice de mémoire que de la preuve scientifique. Méfiez-vous des articles qui commencent en annonçant ces chiffres… Je vous avoue ne même pas en lire la suite moi-même.

ÊTRE UN BON VENDEUR OU NE PAS ÊTRE

Quitte à citer des chiffres, je préfère évoquer ceux du couple Wezowski. Je les adore, ceux-là, et je ne dis pas cela parce qu’ils sont polonais ! Je les trouve mignons, tous les deux. Et leur étude est fort intéressante. Ils ont pris des cobayes, mais pas n’importe lesquels : des vendeurs de voitures BMW. Ils leur ont fait passer un test de reconnaissance faciale. Tout ce petit monde a donc été noté sur sa capacité à pouvoir décoder chez l’autre les émotions ressenties. À partir de l’observation de visages en mouvement projetés sur un écran, les vendeurs ont dû dire à quelle émotion cela renvoyait. Les résultats parlent d’eux-mêmes. On parle bien de leur capacité à décoder les micro-expressions des sept émotions universelles (joie, tristesse, colère, dégoût, surprise, peur et mépris). Dit comme cela, ça paraît simple, Et pourtant… Concernant nos vendeurs BMW, les résultats montrent que ceux qui ont écoulé moins de cinq cents voitures sont également ceux qui ont eu le résultat le plus faible au test de reconnaissance faciale (moins de 15 % de réussite). À l’inverse, ceux qui ont passé le test avec succès (plus de 30 % de réussite) sont ceux qui ont fait le plus de ventes. Il y a donc une corrélation entre intelligence relationnelle et persuasion. Voilà, s’il en était besoin, une expérience menée scientifiquement et qui nous prouve qu’une meilleure attention à l’autre est aussi une arme de persuasion massive. Ou peut-être est-ce l’inverse, sans le savoir, les bons vendeurs sont de meilleurs profilers…

WONDER WOMAN OU SUPERMAN

Un autre chiffre fort intéressant est celui de l’expérience d’Amy Cuddy. Psychologue à l’université de Stanford, elle a utilisé ses étudiants comme cobayes pour illustrer le phénomène de cognition incarnée que nous évoquions. C’est-à-dire pour démontrer comment le corps peut influencer notre état d’esprit. En définitive, le cerveau cartographie en permanence ce qui se passe dans le corps. Et c’est à partir de ces informations que naissent nos intuitions, nos réflexions, et même nos verbalisations.
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