
[image: couverture]


DES MÊMES AUTEURS
 
Pourquoi les hommes n’écoutent jamais rien et les femmes ne savent pas lire les cartes routières First, 1999
 
Pourquoi les hommes n’écoutent jamais rien
First, 2000
 
Pourquoi les femmes ne savent pas lire les cartes routières
First, 2000
 
Pourquoi les hommes mentent et les femmes pleurent
First, 2002
 
Égaux mais si différents
First, 2003
 
Testez votre couple
First, 2004
 
Comment vivre à deux
First, 2004
 
Pourquoi les hommes se grattent l’oreille et les femmes tournent leur alliance
First, 2005


Allan et Barbara Pease
Pourquoi les hommes
 se grattent l’oreille
 et les femmes tournent
 leur alliance ?
Traduit de l’anglais par Daniel Roche
[image: images]


Titre original :
The Definitive Book of Body Language
© Allan Pease, 2004
© Editions First, 2006, pour l’édition française.
« Cette œuvre est protégée par le droit d’auteur et strictement réservée à l’usage privé du client. Toute reproduction ou diffusion au profit de tiers, à titre gratuit ou onéreux, de tout ou partie de cette œuvre, est strictement interdite et constitue une contrefaçon prévue par les articles L 335-2 et suivants du Code de la Propriété Intellectuelle. L’éditeur se réserve le droit de poursuivre toute atteinte à ses droits de propriété intellectuelle devant les juridictions civiles ou pénales. »
ISBN : 978-2-7540-0272-1
Dépôt légal : 3e trimestre 2006
ISBN numérique : 978-2-7540-4144-7
Conception couverture : Bleu T
Illustration de couverture : Gabs
Mise en page : KN Conception
Nous nous efforçons de publier des ouvrages qui correspondent à vos attentes et votre satisfaction est pour nous une priorité. Alors, n’hésitez pas à nous faire part de vos commentaires :
Editions First 60,
rue Mazarine
75006 Paris - France
Tél. : 01.45.49.60.00
Fax : 01.45.49.60.01
e-mail : firstinfo@efirst.com
En avant-première, nos prochaines parutions, des résumés de tous les ouvrages du catalogue. Dialoguez en toute liberté avec nos auteurs et nos éditeurs. Tout cela et bien plus sur Internet à www.editionsfirst.fr
Ce document numérique a été réalisé par Nord Compo


Introduction
Les ongles d’un homme, les manches de sa veste, ses bottes, la marque des genoux sur son pantalon, les cals de son pouce et de son index, l’expression de son visage, les manchettes de sa chemise, ses mouvements – sont autant de signes révélateurs du métier qu’il exerce. Il est presque inconcevable que, dans le cadre de toute affaire criminelle, tous ces indices réunis ne parviennent pas à éclairer un enquêteur compétent.
Sherlock Holmes, 1892


J’ai compris dès mon enfance que les mots ne correspondent pas toujours à ce que les gens veulent dire, ni à ce qu’ils ressentent. Et je savais déjà qu’on pouvait en faire ce qu’on voulait, à condition de savoir décoder leurs attitudes psychiques réelles, et d’y répondre avec pertinence. J’ai débuté ma carrière dans le commerce à l’âge de onze ans. Je gagnais de l’argent de poche en vendant à domicile des éponges en caoutchouc. J’ai vite appris à deviner, dès qu’on m’ouvrait la porte, si la ménagère était prête ou non à me les acheter. Si elle m’envoyait promener en ouvrant les paumes de ses mains, je savais que cela valait la peine d’insister. Et je procédais à ma démonstration parce que, malgré ses paroles de rejet, elle n’était pas agressive. Si elle me renvoyait poliment d’une voix douce, mais avec le poing fermé ou l’index dressé, mieux valait déguerpir. J’adorais la vente, et je m’en sortais fort bien. Adolescent, je suis passé à la vente de batteries de cuisine. Je faisais mes tournées le soir, et c’est ma faculté de décrypter les intentions réelles des clients qui me permit d’acheter mon premier logement. La vente à domicile me donnait l’occasion de rencontrer des gens, de les étudier de près et d’évaluer mes chances de faire affaire avec eux, par la seule observation de leur langage corporel. Ce talent s’avéra également très payant pour draguer les filles dans les discothèques. J’étais pratiquement toujours capable de distinguer à l’avance celles qui accepteraient de danser avec moi de celles qui refuseraient.
Je suis entré à vingt ans dans une compagnie d’assurances, et j’y ai battu plusieurs records de ventes, après avoir été le plus jeune agent à dépasser le million de dollars de chiffre d’affaires au cours de la première année. Une performance qui m’a ouvert les portes de la prestigieuse Million Dollar Round Table1. J’ai eu la chance de pouvoir adapter à la vente de polices d’assurances les techniques de lecture gestuelle acquises dès mon enfance. Et c’est à cette capacité de décryptage que je dois la réussite de toutes mes entreprises impliquant des relations humaines.
Ne pas se fier aux apparences
Il est assez simple de deviner ce qui se passe dans la tête des autres – je ne dis pas que c’est facile, mais simple. Il s’agit de confronter ce qu’on voit et ce qu’on entend au contexte de la situation, et d’en tirer des conclusions plausibles. Or dans la plupart des cas, nous ne voyons que ce que nous croyons voir.
 
Cette petite histoire illustrera mon propos :
 
Deux hommes se promenaient dans les bois, lorsqu’ils se trouvèrent devant un gouffre dont ils ne voyaient pas le fond.
– Oh la la ! dit le premier. Il m’a l’air très profond. Jetons-y des cailloux pour nous faire une idée.
Ils lancèrent chacun dans le trou une poignée de cailloux et attendirent. Aucun bruit ne parvint à leurs oreilles.
– Eh bien ! Il est vraiment profond, ce trou ! Il n’y a qu’à y jeter une de ces grosses pierres. On devrait l’entendre.
Ils jetèrent dans le gouffre deux pierres de la taille d’un ballon de football, et tendirent l’oreille. Toujours rien.
– Il y a un vieux wagon-lit dans les taillis là-bas. Si on arrive à le balancer là-dedans, on l’entendra s’écraser au fond du trou, c’est sûr.
Ils traînèrent le vieux wagon jusqu’au bord du trou et le firent basculer dedans. Pas un bruit ne remonta jusqu’à eux.
Tout à coup, une chèvre apparut derrière eux. Rapide comme le vent, elle passa en courant entre les deux promeneurs et, après un vol plané, disparut dans le gouffre.
À ce moment-là, un fermier sortit du bois et leur demanda :
– Eh là ! Vous n’avez pas vu ma chèvre ?
– Un peu qu’on l’a vue ! Elle est sortie du bois comme une fusée et elle a sauté dans le trou...
– Alors, ce n’est pas la mienne. Je l’avais attachée à un wagon de chemin de fer !

Êtes-vous capable de vous reconnaître ?
On dit en français « Je connais ça comme ma poche. » L’expression anglaise équivalente est : « Je connais ça comme le dos de ma main. » Or des études ont prouvé que nous sommes moins de 5 % à reconnaître le dos de notre main sur une photo. Nous avons monté un jour, pour une émission de télévision, une expérience dont les résultats montraient que nous ne sommes guère plus nombreux à lire les signaux de notre langage corporel. Nous avions installé, au fond de l’entrée d’un hôtel, un grand miroir qui donnait l’impression qu’un couloir prolongeait le hall d’entrée. Nous avions suspendu au plafond des plantes qui retombaient jusqu’à un mètre soixante du sol, si bien que dès qu’une personne entrait, elle avait l’impression qu’une autre arrivait en face d’elle. Son visage était masqué par les plantes, mais pas son corps ni ses mouvements. Chacun des nouveaux arrivants a passé entre cinq et six secondes à observer son reflet dans le miroir, avant de tourner à gauche vers le bureau de la réception. Et quand on leur a demandé s’ils avaient reconnu l’autre client de l’hôtel, 85 % des hommes ont répondu : « Non. » L’un d’eux a même répliqué : « Vous voulez dire ce gros type moche ? » Comme on pouvait s’y attendre, 58 % des femmes ont répondu qu’il s’agissait de leur propre reflet, et 30 % d’entre elles ont confié que cette personne leur avait paru familière.
La plupart des hommes, et presque la moitié des femmes, ne reconnaissent pas leur silhouette quand ils ne distinguent pas leur visage !



Savez-vous repérer les contradictions du langage corporel ?
Le langage corporel des hommes politiques a toujours quelque chose de fascinant. Tout le monde sait qu’ils affichent des convictions auxquelles ils ne croient pas, et on en déduit qu’ils se font passer pour ce qu’ils ne sont pas. Il est vrai qu’ils consacrent beaucoup d’énergie à esquiver ou à éluder les questions, à mentir, à faire semblant, à masquer leurs émotions, à user d’écrans de fumée et de jeux de miroirs, à faire des signes de la main à des amis imaginaires au sein des foules auxquelles ils s’adressent. Et comme nous savons qu’ils finiront par se trahir par des signaux corporels contradictoires, nous adorons les étudier de près, trop pressés de pouvoir les prendre en défaut.
Quel signe indique qu’un homme politique est en train de dire un mensonge ? Ses lèvres remuent.


Nous avons mené une expérience pour une autre émission de télévision, en collaboration avec un syndicat d’initiative. Les touristes entraient dans le bureau pour se renseigner sur les sites et les attractions de la région. On les dirigeait vers un guichet, où ils étaient accueillis par un homme blond à moustache, en chemise blanche et cravate. Après quelques minutes de discussion sur les itinéraires possibles, l’employé disparaissait sous le comptoir pour chercher des prospectus. Et c’est un homme brun, glabre et en chemise bleue qui réapparaissait avec les brochures en main. Il reprenait la conversation au point exact où son prédécesseur l’avait laissée. Presque la moitié des touristes ne s’aperçurent pas du changement. Deux fois plus d’hommes que de femmes n’y avaient vu que du feu, tant du point de vue du langage corporel que de celui de l’apparence physique ! À moins de jouir d’une aptitude innée ou acquise à décoder le langage corporel, la communication corporelle a de grandes chances de nous échapper complètement. Cet ouvrage se propose de vous montrer l’importance cruciale d’un registre d’expression habituellement négligé.

Comment nous avons écrit ce livre
Barbara et moi avons écrit ce livre en nous fondant sur un de mes ouvrages antérieurs, Le Langage du corps. Nous ne nous sommes pas contentés de développer le premier, mais nous y avons aussi inclus les recherches les plus récentes de la biologie et de la psychologie ainsi que des technologies de pointe, comme l’imagerie à résonance magnétique qui « filme » l’activité cérébrale. La structure de cet ouvrage permet de commencer par n’importe quel chapitre.
Nous nous sommes limités à décrire les mouvements du corps, les expressions et les gestes – l’essentiel de ce qu’il faut savoir pour exploiter au mieux toutes les rencontres en « face-à-face ». Pourquoi les hommes se grattent l’oreille… et les femmes tournent leur alliance vous donnera les clés des signaux non verbaux que vous émettez. Il vous apprendra à les mettre au service d’une communication efficace et à obtenir les réactions que vous souhaitez chez votre interlocuteur.
Ce guide de la communication non verbale examine un à un chaque élément des gestes et du langage corporel dans des termes simples, qui le rendent accessible à tous. Toutefois, comme il existe très peu de gestes qui apparaissent isolés, nous avons cherché à éviter l’excès de simplification.
Il se trouvera toujours des lecteurs pour lever les bras au ciel en proclamant que l’étude du langage corporel n’est encore qu’un nouveau moyen de détourner les recherches scientifiques à des fins d’exploitation et de domination des autres par le décryptage de leurs pensées secrètes. Notre propos consiste plutôt à vous rendre plus perspicace dans votre communication, à vous ouvrir à une meilleure compréhension de vous-même et des autres. La vie devient plus facile lorsqu’on comprend comment les choses fonctionnent, alors que l’ignorance et l’incompréhension ne font que renforcer les peurs et les superstitions, ainsi que la critique systématique d’autrui. De même que l’ornithologue amateur n’observe pas les oiseaux pour pouvoir les tuer et les empailler, celui qui apprend à observer le langage corporel de ses semblables transforme chacune de ses rencontres en une expérience passionnante.
Pour simplifier la lecture de ce livre, et sauf indication contraire, les pronoms « il » et « elle » s’appliquent aux genres masculin et féminin.

Votre dictionnaire de langage corporel
Si mon premier ouvrage était conçu comme un manuel à l’usage des professions commerciales et de management, des cadres et négociateurs, celui-ci traite de tous les aspects de la vie quotidienne – familiale, amoureuse, relationnelle et professionnelle. Résultant de plus de trente années d’études et d’expériences, Pourquoi les hommes se grattent l’oreille… et les femmes tournent leur alliance vous familiarisera avec le « vocabulaire » de base nécessaire au décodage des attitudes et des émotions. Il répondra aux questions les plus déroutantes que vous vous êtes toujours posées sur les comportements d’autrui, tout en vous aidant à changer définitivement les vôtres. Il vous donnera l’impression de sortir d’une pièce obscure, où vous sentiez la présence des portes, des fenêtres, du mobilier et de la décoration, sans avoir jamais pu les décrire. Ce dictionnaire est le bouton électrique qui allumera la lumière et vous fera découvrir ce qui était toujours là sans que vous l’ayez remarqué. Vous serez enfin capable de voir et de nommer ces choses qui conditionnent votre vie, de les situer, et de vous en servir.
 
Allan Pease


1- The Million Dollar Round Table : club réunissant les commerciaux les plus performants des entreprises américaines.





Chapitre premier
Comprendre les bases
[image: images]En Occident, ce geste signifie « très bien », en Italie il veut dire « un », au Japon c’est le chiffre « cinq », et en Grèce, il signifie « va te faire fiche ».


Nous connaissons tous quelqu’un qui, dans une pièce remplie d’inconnus, est capable au bout de quelques minutes de décrire sans se tromper ce que ressent chacun d’eux, et les relations qu’il entretient avec les autres. Cette faculté de décoder les émotions et les pensées d’autrui à partir de son comportement nous vient du seul mode d’échange qui existait entre les humains avant l’élaboration du langage et de la parole.
Avant l’invention de la radio, l’essentiel de la communication passait par les livres, les lettres et les journaux, ce qui explique pourquoi des hommes politiques aussi peu gâtés qu’Abraham Lincoln par leur physique que par leur élocution ont réussi de brillantes carrières grâce à leurs qualités d’écrivains. L’avènement de la TSF assura le succès de ceux qui, comme Winston Churchill, maîtrisaient l’usage du verbe à merveille, mais qui auraient peut-être rencontré des difficultés en s’exposant aux caméras de télévision.
Tous les hommes politiques d’aujourd’hui ont compris que le succès est affaire d’image et d’apparence. Les plus en vue se font conseiller par des spécialistes du langage corporel, qui leur apprennent à mimer la sincérité, la bienveillance et l’honnêteté, qualités qu’ils ne possèdent pas toujours.
Il peut paraître incroyable, compte tenu de la longue évolution (plusieurs centaines de milliers d’années) de l’espèce humaine, que le langage corporel n’ait fait l’objet d’aucune étude scientifique avant les années 1960, et que le grand public n’en ait pris conscience qu’avec la publication de notre livre en 1978. La majorité des humains sont encore persuadés que la parole est le principal moyen de communication. Or le langage ne fait partie du répertoire de communication humain que depuis une période relativement récente, et sa fonction consiste essentiellement à véhiculer des faits et des informations. On estime que la parole a commencé à se développer chez l’homme au plus tôt il y a deux millions d’années et au plus tard cinq cent mille ans, une période au cours de laquelle le cerveau humain a triplé de volume. Auparavant, les émotions et les sentiments s’exprimaient essentiellement par le langage corporel et l’émission de sons gutturaux. C’est toujours le cas de nos jours. Mais comme notre attention se concentre sur les paroles des autres, nous restons majoritairement très mal informés sur le langage corporel et, a fortiori, sur la place qu’il occupe dans notre vie.
Et pourtant le langage parlé est extrêmement riche en évocations de la communication non verbale. Contentons-nous de citer ici quelques expressions d’usage courant :
Épauler quelqu’un. Ne pas sourciller. Garder la tête haute. Lever les bras au ciel. Prendre un problème à bras-le-corps. Partir du bon pied. Ramper devant quelqu’un. Courber l’échine. Se jeter tête baissée. Se voiler la face. Rester les bras croisés. Jouer des coudes. Accueillir à bras ouverts. Faire des pieds et des mains. Montrer les dents. Ouvrir des yeux ronds. Tourner les talons. Baisser les bras…


Certaines de ces expressions sont peut-être difficiles à avaler, mais beaucoup d’entre elles vous ouvriront les yeux. À vue de nez, les choses vous sembleront cul par-dessus tête, et il faudra choisir entre les prendre à bras-le-corps ou leur tourner le dos. Espérons qu’elles vous exciteront suffisamment les papilles pour que vous vous penchiez sur la question.
Au commencement...
Charlie Chaplin et les acteurs du cinéma muet étaient de grands maîtres du langage corporel, leur unique outil d’expression à l’écran. Le public évaluait leur talent à l’aune de leur habileté à communiquer leurs émotions par des gestes et des signaux corporels. Après l’avènement du cinéma parlant, les qualités verbales de l’interprétation prirent progressivement le dessus, et nombreux furent les acteurs du muet qui sombrèrent dans l’oubli. Seuls survécurent ceux qui savaient allier les deux langages.
C’est Charles Darwin qui inaugura les études scientifiques sur le langage corporel en 1872, avec L’Expression des émotions chez les hommes et les animaux. L’ouvrage ne toucha qu’un public limité d’universitaires, mais il marqua le début des recherches modernes sur les expressions faciales et corporelles.
Depuis le travail de Darwin, les chercheurs ont répertorié près d’un million de signes et de signaux non verbaux. Albert Mehrabian, l’un des précurseurs de cette discipline, a montré dans les années 1950 que l’impact total d’un message n’est verbal (mots seuls) qu’à 7 %, qu’il est vocal à 38 % (ton, inflexion de la voix et sons annexes), et qu’il est non verbal à 55 %.
Votre expression pèse plus lourd dans la balance que les mots que vous employez.


C’est l’anthropologue Ray Birdwhistell qui baptisa de « cinétique » l’étude de la communication non verbale. Il procéda à des estimations similaires à celles d’Albert Mehrabian sur le nombre de signes non verbaux qu’échangent les êtres humains. Il aboutit à la conclusion que nous parlons en moyenne dix à onze minutes par jour, et que nos phrases-type durent environ deux secondes et demie. Il recensa également 250 000 expressions faciales reconnaissables.
Dans le sillage de Mehrabian, Birdwhistell – un autre chercheur – révéla que la parole ne compte que pour 35 % dans une conversation en tête-à-tête, et que la composante non verbale dépasse les 65 %. De notre côté, nous avons analysé, dans les années 1970 et 1980, des milliers de négociations commerciales. Les résultats ont fait apparaître que le langage corporel entrait pour 60 à 80 % dans l’impact des entretiens d’affaires, et que le même pourcentage de l’opinion que l’on se fait d’une personne nouvelle s’y forme en moins de quatre minutes. Les résultats de cette étude montrent aussi que, si au cours d’une négociation au téléphone, c’est la personne disposant du meilleur argument qui l’emporte, ce n’est pas le cas dans les entretiens en face-à-face : nous sommes plus influencés par ce que nous voyons que par ce que nous entendons.

Ce n’est pas tant ce qu’on dit...
Même si ce n’est pas socialement très correct, lorsque nous rencontrons quelqu’un pour la première fois, nous jaugeons en un clin d’œil sa gentillesse, sa capacité de domination ou son potentiel en tant que partenaire sexuel. Et ce ne sont pas ses yeux que nous regardons en premier.
La plupart des spécialistes s’accordent maintenant à dire que la parole nous sert essentiellement à véhiculer des informations, tandis que les relations interpersonnelles s’établissent au moyen du langage corporel qui, dans certains cas, se substitue au message verbal. Une femme peut, par exemple, transmettre à un homme un message très clair en lui lançant un regard séducteur – et sans ouvrir la bouche.
Si l’on excepte les différences culturelles, l’association entre gestes et paroles est presque parfaitement prévisible, et Birdwhistell soutenait qu’une personne bien entraînée était capable de deviner les gestes d’une autre, rien qu’en entendant ce qu’elle disait. Il avait lui-même appris à déduire les paroles d’un individu à partir de ses gestes.
Il est difficile pour bien des gens d’accepter que les humains soient des animaux sur le plan biologique. Nous appartenons à une espèce de primates – Homo sapiens – un singe qui avait appris à marcher sur deux pattes et dont le cerveau était très développé.
Comme toutes les autres espèces animales, nous sommes soumis à des règles biologiques, qui régissent nos actions, nos réactions, notre gestuelle et notre langage corporel. Le plus fascinant, c’est que l’homme n’a que rarement conscience que ses postures, ses mouvements et ses gestes puissent signifier autre chose que ce que dit sa voix.

Le langage corporel révèle les émotions et les pensées
Le langage corporel est le reflet extérieur de l’état émotionnel d’un individu. Chacun de ses mouvements ou de ses gestes peut traduire très fidèlement ce qu’il ressent à un moment donné. Par exemple, un homme gêné par son surpoids tire souvent sur le repli de peau qui s’est formé sous son menton, tandis qu’une femme qui trouve ses cuisses trop grosses a tendance à lisser sa jupe ou sa robe. Une personne craintive ou sur la défensive croise volontiers les bras ou/et les jambes. Et un homme qui s’adresse à une femme dotée d’une poitrine généreuse essaie consciemment d’éviter de regarder ses seins, alors que ses mains peuvent se montrer dans le même temps inconsciemment baladeuses.
[image: images]Le prince Charles rencontre une amie de cœur.


Décrypter le langage corporel consiste à deviner l’état émotionnel d’une personne à ses gestes, tout en l’écoutant et en tenant compte des circonstances qui environnent son discours. Cette compétence permet de séparer les faits de la fiction, et la réalité de l’imaginaire. L’homme moderne est encore obsédé par la parole ; et l’éloquence garde un prestige considérable. Mais nous sommes, pour la plupart, étonnamment peu au fait des signaux corporels et de leur impact, alors qu’on connaît maintenant leur rôle essentiel dans la transmission d’un message.
[image: images]Le président Jacques Chirac : évoque-t-il les dimensions d’un problème national ou se vante-t-il de ses performances sexuelles ?


Comme Ronald Reagan et Jacques Chirac, l’ex-Premier ministre australien Bob Hawke se servait de ses mains pour signifier l’importance de la question dont il parlait. Un jour qu’il défendait les augmentations de salaire des hommes politiques, Bob Hawke soutenait que la revalorisation qu’il proposait était plus faible que celle dont avaient bénéficié les cadres du pays. Or chaque fois qu’il évoquait les revenus des hommes politiques, il écartait les mains d’une distance d’un mètre, et il réduisait cet écart à 30 cm lorsqu’il mentionnait ceux des cadres. Il révélait ainsi malgré lui qu’il trouvait les hommes politiques beaucoup plus favorisés qu’il ne l’admettait dans son discours.

Pourquoi les femmes sont plus perspicaces
Quand on dit de quelqu’un qu’il est « perspicace » ou « intuitif », on reconnaît sans la nommer sa capacité à déceler les signaux corporels des autres, et à les comparer avec les signaux parlés. En d’autres termes, lorsque nous disons avoir « l’intuition » ou « le pressentiment » que quelqu’un nous ment, c’est souvent parce que nous avons l’impression d’un désaccord entre ses paroles et son langage corporel. C’est ce que les conférenciers appellent la « perception de l’auditoire » – la capacité à entretenir des rapports avec un groupe. L’orateur perspicace qui s’aperçoit que les membres de l’assistance sont adossés à leur siège, le menton baissé et les bras croisés, devine que son message ne passe pas bien, et qu’il doit aborder la question sous un autre angle s’il veut capter leur attention. À l’inverse, celui qui ne remarque rien continuera à débiter son baratin sans parvenir à les intéresser.
Être perspicace, c’est savoir repérer les contradictions entre les paroles et le langage corporel de l’autre.


Les femmes sont en général plus perspicaces que les hommes, et c’est à cette supériorité que l’on doit la notion d’« intuition féminine » – la faculté innée de détecter et de déchiffrer les signes non verbaux, et un sens aigu du détail. Voilà pourquoi très peu de maris réussissent à mentir impunément à leur femme, qui n’éprouve quant à elle aucune difficulté à leur faire voir la lune en plein midi.
Une étude réalisée par des chercheurs en psychologie de l’Université Harvard a révélé que les femmes sont beaucoup plus sensibles au langage corporel que les hommes. L’expérience consistait à projeter sans le son des courts métrages montrant une conversation entre un homme et une femme. On demandait ensuite aux participants de deviner ce que disaient les personnages d’après les expressions de leur visage : 87 % des femmes ont répondu avec exactitude à la question, contre 42 % des hommes. Les participants masculins artistes, acteurs ou infirmiers étaient presque aussi performants que les femmes, de même que les homosexuels. L’intuition féminine est particulièrement évidente chez les mères. Au cours des premières années du développement de l’enfant, la communication avec celui-ci repose presque exclusivement sur des échanges non verbaux. Cet entraînement à la lecture de ces signaux explique pourquoi les femmes se montrent souvent meilleures négociatrices que les hommes.

Ce que montrent les images cérébrales
Les images à résonance magnétique (IRM) montrent que le cerveau féminin est beaucoup mieux organisé pour communiquer que le cerveau masculin. Il comporte quatorze à seize zones qui lui permettent d’évaluer les comportements d’autrui, quand celui de l’homme n’en possède qu’entre quatre et six. On comprend ainsi pourquoi, lors d’un dîner, une femme parvient rapidement à deviner la qualité des relations de couple des convives – ceux qui viennent de se disputer, lequel des deux est le plus amoureux, et ainsi de suite. Et c’est aussi ce qui explique pourquoi les femmes trouvent que les hommes ne parlent pas beaucoup, tandis qu’eux les jugent incapables de se taire !
Comme nous l’avons évoqué dans Pourquoi les hommes n’écoutent jamais rien et les femmes ne savent pas lire les cartes routières, le cerveau de la femme possède un agencement « multipistes » – qui lui permet de jongler avec deux, trois ou quatre activités simultanées. Elle peut regarder une émission de télévision tout en téléphonant, en buvant une tasse de café et en écoutant ceux qui parlent dans la pièce où elle se trouve. Au cours de la même conversation, elle est capable d’aborder plusieurs sujets totalement disparates, d’adopter jusqu’à cinq tons de voix différents pour passer ainsi du coq à l’âne ou insister sur tel ou tel point. Il se trouve malheureusement que les hommes ne parviennent pas à identifier plus de trois tonalités vocales, et qu’ils perdent très facilement le fil de la conversation.
Certaines études ont montré que, dans une relation en face-à-face, la personne qui s’appuie sur des signes visuels tangibles pour évaluer l’attitude psychique de l’autre a moins de chances de se tromper que celle qui ne se fie qu’à son intuition. Ces signes visuels composent le langage corporel de l’interlocuteur et, si les femmes sont capables de les décrypter sans effort, n’importe qui peut apprendre à en faire autant de manière consciente. Cet apprentissage est l’objet de ce livre.

Les petits trucs de la voyance extralucide
S’il vous est arrivé d’aller consulter un voyant ou une voyante, vous avez peut-être été stupéfait de constater que cette personne devinait chez vous des aspects que vous étiez seul à connaître. Et vous en avez peut-être déduit qu’elle était douée d’une perception extrasensorielle. Des enquêtes effectuées sur les devins, voyants et autres diseurs de bonne aventure montrent qu’ils recourent à ce qu’on appelle la « lecture à froid », une technique qui peut leur garantir jusqu’à 80 % d’exactitude dans la compréhension d’une personne inconnue. Si cette clairvoyance apparente peut paraître magique à des individus naïfs et influençables, il ne s’agit en fait que d’un processus fondé sur une observation minutieuse des signaux du langage corporel, associée à une bonne compréhension de la nature humaine et quelques notions de base en calcul de probabilités.
 
Les médiums, lecteurs de tarot, astrologues et autres voyants utilisent la lecture à froid pour collecter des informations sur leurs « clients ». Comme beaucoup d’entre eux n’ont pas conscience de cette lecture du non-verbal, ils se croient sincèrement doués de capacités paranormales. Et cette conviction favorise leur réussite, déjà garantie par l’attente généralement positive de leurs clients. Il leur suffit alors de mettre sur la table quelques cartes de tarot, une boule de cristal et d’y ajouter une dose d’art dramatique pour se garantir une séance réussie. Les sceptiques les plus irréductibles en sortiront persuadés d’avoir eu affaire à des forces obscures et magiques. En fait, il s’agit simplement de l’aptitude du voyant à interpréter l’apparence physique du client ainsi que ses réactions aux questions et aux assertions hasardeuses. Si la plupart des voyants sont des voyantes, c’est parce que le système cérébral féminin, capable de décoder les signaux corporels du bébé, sait aussi déchiffrer les états émotionnels de l’adulte.
Les yeux fixés sur sa boule de cristal, la voyante éclata d’un fou rire incontrôlable. Furieux, Jean lui asséna un aller et retour qui envoya valser ses lunettes. La voyante était devenue… bigleuse !


Voici un exemple de « lecture à froid ». Il vous est personnellement destiné. Imaginez que vous venez de pénétrer dans une pièce enfumée, à l’éclairage tamisé, où vous attend une voyante extralucide enturbannée, aux grands yeux noirs soulignés d’un trait de khôl, assise devant une table basse en demi-lune sur laquelle scintille une boule de cristal. Elle se lance dans un monologue qui pourrait ressembler à ceci :
« Je suis heureuse de vous accueillir… Je reçois de vous des signaux très forts… Vous êtes préoccupé, n’est-ce pas ?
Je sens… Je sens que certaines de vos aspirations sont irréalistes, et vous vous demandez comment les satisfaire… Je sens également qu’il vous arrive, parfois, d’être extraverti, affable et sociable, alors qu’à d’autres moments vous êtes introverti, circonspect, réservé… Vous estimez qu’il est imprudent de vous montrer trop franc et de vous révéler aux autres tel que vous êtes. Vous tirez une certaine fierté de votre esprit indépendant et vous savez aussi ne pas accepter sans preuves ce que vous disent les autres. Vous aimez le changement et la variété et vous vous énervez dès que vous vous sentez enlisé dans la contrainte et la routine. Vous voulez partager avec vos proches vos sentiments les plus profonds, mais il vous arrive de regretter de vous être montré trop ouvert et confiant. Il y a dans votre entourage un homme dont le prénom commence par un « S », et qui exerce sur vous une forte influence. Au cours du mois qui vient, vous rencontrerez une femme née en novembre qui vous fera une proposition très intéressante. Si vous donnez l’apparence de quelqu’un de calme et de pondéré, vous avez tendance à vous faire du souci et vous vous demandez parfois si vous ne vous êtes pas trompé dans vos choix et vos décisions. »
Alors, qu’en pensez-vous ? Vous êtes-vous retrouvé dans cette description ? Une étude a montré que 80% des affirmations paraissent exactes aux personnes qui la lisent « à froid ». Si voulez en tester l’effet sur votre entourage, apprenez d’abord à décoder le langage corporel de vos cobayes, leurs expressions, leurs gestes, leurs tics ; puis tamisez la lumière, mettez un disque de musique orientale, faites brûler un bâton d’encens et distillez-leur ces vérités. Vous verrez que même votre chien sera impressionné ! Sans pour autant vous encourager à devenir voyant professionnel, nous vous garantissons qu’avec ce livre vous aurez vite acquis l’essentiel de leurs capacités divinatoires !

Inné, génétique ou culturel ?
Lorsque vous croisez les bras sur la poitrine, est-ce le gauche ou le droit qui passe au-dessus de l’autre ? Il est difficile de répondre à cette question sans faire le geste. Croisez les bras. Et inversez immédiatement la position de vos bras. La première posture vous paraît confortable, et la seconde ne vous est pas du tout naturelle. Il y a de fortes chances qu’il s’agisse là d’un trait génétique que vous ne pouvez pas changer.
Nombreuses sont les recherches et enquêtes qui se sont penchées sur l’origine des signaux non verbaux : sont-ils innés, génétiques ou acquis ? Des tests ont été effectués à l’échelle internationale sur des aveugles de naissance – qui ne pouvaient les avoir acquis par imitation – issus de cultures différentes, ainsi que sur des singes, nos plus proches parents dans le règne animal.
Sept personnes sur dix croisent le bras gauche au-dessus du droit.


Les résultats de ces études font apparaître qu’il existe des gestes appartenant aux trois catégories : innés, génétiques et acquis. La capacité de téter, dont font preuve dès leur naissance les petits primates, fait partie des gestes congénitaux ou génétiques. Le chercheur allemand Eibl-Eibesfeldt a découvert que les bébés nés sourds et aveugles sourient, hors de tout apprentissage ni mimétisme. Et dans une étude portant sur les expressions faciales d’individus issus de cultures très éloignées, Ekman, Friesen et Soreson défendent la théorie darwinienne des gestes innés, devant la découverte de mimiques semblables traduisant certaines émotions.
Si les différences culturelles sont nombreuses, les signaux de base du langage corporel sont les mêmes dans le monde entier.


Il reste malgré tout de nombreux gestes pour lesquels on se demande encore s’ils sont le fruit de l’habitude – donc culturels – ou de la génétique. Si les hommes enfilent en général d’abord la manche droite de leur veste, alors que les femmes commencent le plus souvent par le bras gauche, c’est que les premiers se servent de l’hémisphère gauche de leur cerveau, et les secondes de leur hémisphère droit. Lorsqu’un homme croise une femme à pied dans la rue, il se tourne en général vers elle, alors que dans la même situation, le corps de la femme se détourne instinctivement, pour protéger sa poitrine. Cette réaction est-elle génétiquement féminine, ou provient-elle d’une imitation inconsciente de l’attitude d’autres femmes ?

Les signaux primitifs fondamentaux
La plupart des signaux de la communication élémentaire sont identiques dans le monde entier. Les gens sourient lorsqu’ils sont contents, ils froncent les sourcils ou se renfrognent sous l’effet de la colère ou de la tristesse. Le hochement de tête est presque partout un signe d’acquiescement ou d’affirmation, probablement inné, parce que les non-voyants l’utilisent. Secouer la tête pour exprimer la négation est aussi un geste universel, qui semble acquis dès la petite enfance. Lorsqu’un bébé a suffisamment tété, il tourne la tête pour rejeter le sein de sa mère. Lorsque le petit enfant n’a plus faim, il secoue la tête pour empêcher la cuiller d’entrer dans sa bouche, et il apprend vite à utiliser ce geste pour signifier son refus.
Secouer la tête pour dire « non » est un signal qui doit son origine à la satiété du nourrisson.


Certains de nos gestes trouvent leur origine dans notre passé animal primitif. Le sourire qui découvre les dents est chez la plupart des carnivores un signal de menace, mais il est associé chez les primates à des gestes non menaçants qui traduisent la soumission.
[image: images]Signal humain et animal : on n’a pas plus envie de passer la soirée avec l’un qu’avec l’autre.


Montrer les dents en dilatant les narines est un signal d’agression, hérité des primates. Les animaux utilisent cette expression pour avertir qu’ils sont prêts à se servir de leurs dents pour attaquer ou se défendre. On retrouve la même mimique chez les humains, qui pourtant ne se servent pas de leurs dents pour agresser leurs congénères.
La dilatation des narines permet une meilleure oxygénation du corps avant le combat ou la fuite. Le primate y recourt pour demander du renfort à ses semblables en cas de menace imminente. Chez les humains, elle traduit l’irritation, la colère, la réaction à une agression physique ou émotionnelle ou l’impression qu’il se passe quelque chose d’anormal.

Les gestes universels
Le haussement d’épaules constitue lui aussi un bon exemple de geste universel, signifiant que l’on ne sait pas ou que l’on ne comprend pas ce dont l’autre est en train de parler. Il s’agit d’une posture complexe, qui met en œuvre trois mouvements : l’ouverture des paumes de la main, montrant qu’on n’y cache rien, le relèvement des épaules pour protéger la gorge de toute agression, et celui des sourcils, un signal universel de soumission.
Comme le langage verbal, certains signaux corporels diffèrent d’une culture à l’autre. Un geste courant dans telle ou telle civilisation peut ne rien signifier ou exprimer tout autre chose dans telle autre. Ces différences culturelles sont développées dans le chapitre 5.

Les trois règles du bon décodage
Dans une situation donnée, les paroles comme les gestes ne reflètent pas nécessairement l’état d’esprit de la personne qui les émet. Pour les interpréter correctement, il convient de respecter trois règles de base.
Première règle : décoder les postures globales
L’une des erreurs les plus fréquentes consiste à interpréter un geste sans tenir compte des autres signaux ni du contexte. Si par exemple quelqu’un se gratte la tête, l’éventail de significations possibles est large : transpiration, incertitude, pellicules, poux, problème de mémoire ou mensonge – tout dépend alors des autres signaux émis.
Comme le langage parlé, le langage corporel possède un vocabulaire, une grammaire et une ponctuation. Le geste isolé n’a pas plus de valeur que le mot, lequel peut revêtir des sens différents. Le terme « pièce », par exemple, peut signifier l’unité d’un ensemble, une étendue de terre cultivable, un morceau de métal estampé servant de valeur d’échange, une œuvre théâtrale, un espace clos au sein d’une maison, un écrit justificatif, un morceau de tissu destiné à masquer une déchirure…
 
Les mots ne sont intelligibles qu’en situation au sein d’une phrase. La lecture des « phrases » du langage corporel consiste à observer des ensembles de gestes : les signaux corporels dont seule l’association révèle avec justesse les sentiments ou l’état d’esprit de celui qu’on observe. Comme pour les mots, il faut au moins trois gestes pour pouvoir établir avec certitude la signification de chacun d’entre eux. La personne « perspicace » est celle qui sait lire les postures globales – les associations cohérentes de postures partielles – en les rapprochant du langage verbal de l’individu.
Le geste de se gratter la tête peut exprimer la perplexité, mais il peut aussi indiquer qu’on a des pellicules.


Pour éviter de vous tromper, n’observez les postures partielles qu’en considérant une posture globale. Nous avons tous un ou deux gestes récurrents lorsque nous nous ennuyons ou que nous sommes tendus, comme se caresser les cheveux ou en tortiller une mèche. Mais quand il est isolé d’autres signaux corporels, ce même geste peut traduire le doute ou l’anxiété. Certains enfin se caressent les cheveux ou la tête parce que c’est ainsi que leur mère les réconfortait dans leur enfance.
[image: images]Vous êtes en train de perdre des points dans l’esprit de cet homme.


Le signal principal de l’évaluation critique est celui de la main portée au visage, l’index dressé, le majeur devant la bouche et le pouce sous le menton. Des preuves supplémentaires sont apportées par les jambes étroitement croisées, le bras en travers du corps (geste défensif), et le menton baissé (geste négatif voire hostile). Cette « phrase » de langage corporel signifie : « Je n’aime pas ce que vous dites », ou « Je ne suis pas d’accord avec vous », ou encore « Je cache mon impression négative ».
Parmi les postures globales courantes, celle de l’évaluation critique, qui signifie que l’on n’est pas convaincu par les paroles que l’on entend.
[image: images]La « phrase » non verbale de Hillary Clinton lorsqu’elle n’est pas convaincue.



Deuxième règle : chercher la cohérence
Les recherches démontrent que les signaux corporels véhiculent cinq fois plus de sens que le langage parlé et que, lorsque les deux ne s’accordent pas, l’interlocuteur – et plus particulièrement l’interlocutrice – fonde son jugement sur la gestuelle plus que sur le discours. Si vous êtes en train de parler, que vous demandez son avis au personnage dessiné plus haut, et qu’il vous répond qu’il n’est pas d’accord avec vous, ses signaux corporels s’avéreront conformes à ses paroles. Les deux langages auront la même signification. Si, en revanche, il vous dit qu’il est d’accord avec vous, il y a plus de chances pour qu’il vous mente, parce que sa posture ne sera pas conforme à ses paroles.
Les femmes ne tiennent pas compte du langage verbal lorsqu’il n’est pas conforme au langage corporel.


Trouveriez-vous convaincant le discours d’un homme politique qui déclare à son auditoire sur un ton assuré à quel point il est ouvert et réceptif aux idées des jeunes, tout en croisant les bras serrés sur la poitrine (attitude défensive) et le menton baissé (attitude critique ou hostile) ? Ou de celui qui s’efforce de vous persuader de sa bienveillance chaleureuse en martelant son pupitre à coups de poing répétés ? Sigmund Freud racontait qu’une de ses patientes lui parlait de la réussite de son mariage, tout en faisant glisser son alliance le long de son doigt. Le psychanalyste, qui avait repéré ce geste inconscient, ne fut pas surpris lorsque les problèmes de couple remontèrent plus tard à la surface.
L’observation des gestes associés et de la cohérence entre les paroles et la posture constituent les deux premières clés de l’interprétation du langage corporel.

Troisième règle : lire les gestes dans leur contexte
L’observation des signaux corporels doit également tenir compte de la situation dans laquelle ils apparaissent. Si vous trouvez par une froide journée d’hiver une personne assise sur le banc d’un abribus, les jambes et les bras croisés, la tête rentrée dans les épaules, cela ne signifie pas qu’elle est sur la défensive, mais tout simplement qu’elle cherche à se protéger du froid.
Mais la même gestuelle chez quelqu’un à qui vous tentez de vendre un produit, un service ou une idée, peut être interprétée sans risque comme un rejet de votre proposition.
Dans cet ouvrage, tous les gestes du langage corporel seront envisagés dans leur contexte. Et, dans la mesure du possible, ils seront étudiés dans le cadre de postures globales.


Ce qui fait qu’on se trompe facilement
Une poignée de main souple ou molle – particulièrement chez un homme – est souvent interprétée comme un signe de faiblesse de caractère. Le chapitre suivant, qui explore les signaux des mains, tente d’expliquer pourquoi. Mais si cette personne souffre de rhumatismes, elle ne vous serre la main que très légèrement, pour éviter les douleurs causées par une poigne de fer. Il en va de même des artistes, des musiciens et des chirurgiens qui cherchent à protéger leurs mains, et qui peuvent donner l’impression de vous saluer mollement.
Le langage corporel de quelqu’un qui porte des vêtements trop serrés se trouve affecté par son incapacité à effectuer certains gestes, de même que les obèses ne peuvent pas croiser les jambes. Les femmes en minijupe croisent leurs jambes serrées lorsqu’elles sont assises, ce qui peut les faire paraître moins accessibles en boîte de nuit. Si ces nuances ne s’appliquent qu’à une minorité de sujets, il ne faut pas sous-estimer les effets des contraintes physiques sur le langage corporel.

Pourquoi les gestes des enfants sont plus faciles à décoder
Le tonus musculaire du visage se relâche avec l’âge, et les expressions faciales des enfants sont plus faciles à interpréter que celles des personnes âgées. De même, la rapidité et l’évidence de certains gestes s’estompent avec l’âge. Un enfant de cinq ans qui dit un mensonge a de grandes chances de se couvrir immédiatement la bouche d’une ou des deux mains, un signal facile à décoder pour ses parents.
[image: images]Une fillette en train de mentir.


Le sujet pourra recourir à ce geste pendant toute sa vie, mais il sera en général de moins en moins rapide. L’adolescent qui ment utilisera un geste moins évident, comme celui de se caresser la bouche d’un doigt.
[image: images]Une adolescente en train de mentir.


Le réflexe qui consiste à se couvrir la bouche évolue encore avec l’âge. Quand un adulte ment, tout se passe comme si son cerveau ordonnait à sa main de se poser sur sa bouche, pour tenter de bloquer les mots trompeurs qui vont en sortir, comme il le faisait quand il était enfant. Mais au dernier moment, le geste est dévié vers le nez. On peut dire qu’il s’agit là d’une version plus mûre du geste enfantin.
 
En vieillissant, nos gestes se font plus subtils et il est moins évident de décoder ceux d’un quinquagénaire que ceux d’un enfant.
[image: images]Bill Clinton interrogé par le Grand Jury sur ses relations avec Monica Lewinsky.



Peut-on simuler ?
On nous demande souvent s’il est possible de simuler les signes du langage corporel. Nous répondons en général que non, en raison de l’incohérence qui risque d’apparaître entre les gestes principaux, les signaux secondaires et le langage parlé. Les paumes des mains ouvertes, par exemple, sont un signe de sincérité. Mais lorsque quelqu’un ment en faisant ce geste et en souriant, il est trahi par les microsignaux qu’il émet. Ses pupilles se dilatent, il hausse un sourcil ou le coin de sa bouche se contracte – autant de mouvements instinctifs qui contredisent la sincérité affichée par ses gestes volontaires. En conséquence, ceux – et surtout celles – qui l’écoutent ont tendance à se méfier de ce qu’il dit.
Le langage corporel est plus facile à simuler en présence d’hommes que de femmes, car elles sont plus habiles à le décoder.



Une histoire vraie : le mensonge du candidat
Nous avons un jour reçu en entretien d’embauche un homme qui nous disait avoir démissionné de son emploi. Il expliquait que les perspectives d’avenir y étaient insuffisantes, et qu’il avait eu du mal à prendre cette décision car il s’entendait bien avec ses collègues. Une femme de notre équipe nous a confié ensuite qu’elle avait « l’intuition » que ce candidat mentait – qu’il éprouvait en fait des sentiments hostiles envers son ancien patron, malgré tout le bien qu’il disait de lui. En visionnant au ralenti la vidéo de l’entretien, nous avons remarqué que chaque fois qu’il parlait de son ancien patron, un tic apparaissait sur sa joue gauche. Ce genre de petits signaux contradictoires avec le discours sont souvent trop fugitifs pour qu’un observateur non entraîné puisse les remarquer. Nous avons téléphoné au patron, qui nous a appris que son employé avait été licencié pour avoir vendu de la drogue à certains membres du personnel. Notre candidat avait simulé en toute confiance son langage corporel, mais ses microgestes avaient été décelés par notre collaboratrice.
Pour distinguer la personne sincère du menteur ou de l’imposteur, il faut savoir faire la différence entre les signaux volontaires et instinctifs. La dilatation des pupilles, la transpiration et le rougissement sont des signes qu’on ne peut pas simuler, alors qu’il est facile d’apprendre à ouvrir les paumes des mains en signe d’honnêteté.
Les simulateurs ne peuvent pas feindre pendant longtemps.


Dans certains cas, les gestes du langage corporels sont feints dans le but d’obtenir certains avantages. Si l’on prend l’exemple du concours de Miss Monde ou de Miss Univers, toutes les candidates ont consciencieusement étudié les mouvements qui traduisent une personnalité chaleureuse et sincère. C’est leur capacité à transmettre ces signaux qui leur vaudra l’attribution de points par le jury. Mais même les plus expertes ne peuvent simuler que pendant un temps limité, et leur corps finira par émettre des signaux inconscients qui véhiculent un message contradictoire. Comme John Kennedy et Adolf Hitler, de nombreux hommes politiques sont passés maîtres dans l’art de feindre les signaux non verbaux, pour que les électeurs croient à leurs promesses ou à leurs déclarations. On dit alors d’eux qu’ils sont doués de « charisme ».
En résumé, s’il est difficile de feindre longtemps les signes du langage corporel, nous verrons plus loin que, pour bien communiquer, il est important d’apprendre à en utiliser les gestes « positifs », en éliminant ceux qui sont « négatifs » et qui risquent de déformer notre message. Cette compétence contribue au confort de la vie sociale et nous permet d’être mieux accepté par les autres. L’objectif de ce livre est de vous doter de cette compétence.

Comment devenir expert
Consacrez chaque jour un quart d’heure à l’observation du langage corporel des gens qui vous entourent, et à l’analyse consciente de vos propres gestes. Choisissez pour cela un lieu public favorable aux rencontres et aux interactions.
Les gares et les aéroports sont des lieux particulièrement adaptés à cet exercice, car ils donnent à voir un échantillonnage varié de gestes humains, où les passagers et leurs accompagnateurs laissent libre cours à un large éventail d’émotions : la joie, l’excitation, l’impatience, l’énervement, la déception, la tristesse... et bien d’autres encore. Les réceptions mondaines et les congrès professionnels sont aussi d’excellentes scènes de théâtre pour les expressions du langage corporel.
Lorsque vous y aurez acquis une certaine compétence, vous ne vous ennuierez plus dans les soirées : il vous suffira de vous asseoir dans un coin bien placé pour assister au spectacle des rituels du non-verbal et passer ainsi une soirée très amusante.
En matière de décryptage des gestes, les hommes d’aujourd’hui sont beaucoup moins compétents que leurs ancêtres, parce qu’ils sont distraits par le langage parlé.


La télévision représente, elle aussi, un lieu privilégié pour exercer vos compétences de décodeur. Il suffit de couper le son et d’essayer de deviner ce qui passe sur l’écran. Vous le rétablirez de temps à autre, pour vérifier ou réorienter votre interprétation, et vous serez capable de suivre une émission complète en images muettes, comme le font les malentendants.
Le décryptage du langage corporel des autres vous aidera à détecter leurs tentatives de domination ou de manipulation, mais il vous apprendra également à prendre conscience qu’eux aussi étudient vos gestes. Surtout, il vous rendra plus sensible aux sentiments et aux émotions d’autrui. Une nouvelle science sociale est en train de voir le jour – celle de l’étude du langage corporel. Comme l’ornithologue amateur qui se passionne pour le comportement des oiseaux, le spécialiste du non-verbal se délecte de l’observation des signaux corporels de ses semblables. Il les scrute lors des interactions de la vie sociale, au bureau, dans les magasins, dans les transports en commun, à la plage, à la télévision, partout où les humains se rencontrent. Il se considère comme un étudiant en comportement humain. Le fruit de ses recherches lui procure de plus une meilleure compréhension de lui-même et la capacité d’améliorer ses relations avec autrui.
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