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MENTIONS LEGALES ET CONDITIONS DôUTILISATION 
 

Lôauteur et lô®diteur ont fait de leur mieux pour r®diger ce rapport. Lôauteur 
et lô®diteur ne certifient pas et ne garantissent pas lôexactitude, 
lôapplicabilit®, lôaptitude ou la compl®tude du contenu de ce rapport. Les 
informations contenues dans ce rapport on un but strictement éducatif. 
Donc, si vous souhaitez appliquer les idées contenues dans ce rapport 
vous endossez toutes les responsabilités de vos actions.  
 
TOUS LES EFFORTS POSSIBLES ONT ETE EFFECTUES POUR 
REPRÉSENTER DE MANIÈRE PRÉCISE CE PRODUIT ET SON 
POTENTIEL. CEPENDANT, IL NôY A PAS DE GARANTIE QUE VOUS 
VOUS AMÉLIOREREZ DôUNE QUELCONQUE FAÇON EN EMPLOYANT 
LES TECHNIQUES ET LES IDÉES PRÉSENTÉES ICI. LES EXEMPLES 
PRÉSENTÉS ICI NE DOIVENT PAS ÊTRE INTERPRÉTÉS COMME DES 
PROMESSES OU DES GARANTIES DE QUOI QUE CE SOIT. 
LôINITIATIVE PERSONNELLE ET LE POTENTIEL DôAMÉLIORATION 
DÉPENDENT ENTIÈREMENT DE LA PERSONNE QUI UTILISE NOTRE 
PRODUIT, NOS IDÉES ET NOS TECHNIQUES. 
 
VOTRE NIVEAU DôAMÉLIORATION POUR ATTEINDRE LE RÉSULTAT 
QUE NOUS AFFIRMONS POSSIBLE DÉPEND DU TEMPS QUE VOUS 
CONSACREZ AU PROGRAMME, AUX IDÉES ET AUX TECHNIQUES 
MENTIONNEES, DE VOS CONNAISSANCES ET DES DIVERSES 
APTITUDES QUE VOUS POSSÉDEZ. COMME CES FACTEURS 
DIFFÈRENT DôUN INDIVIDU A UN AUTRE, NOUS NE POUVONS PAS 
GARANTIR VOTRE NIVEAU DE RÉUSSITE OU DôAMÉLIORATION. 
NOUS NE SOMMES PAS NON PLUS RESPONSABLES DE VOS 
ACTIONS, QUELLES QUôELLES SOIENT. 
 
DE NOMBREUX FACTEURS SERONT IMPORTANTS POUR 
DÉTERMINER VOS RÉSULTATS REELS ET IL NôEXISTE AUCUNE 
GARANTIE DISANT QUE VOUS ATTEINDREZ DES RÉSULTATS 
GRÂCE AUX IDÉES ET AUX TECHNIQUES PRÉSENTÉES DANS NOS 
DOCUMENTS. 
 
Lôauteur et lô®diteur rejettent toute garantie (expresse ou implicite), qualité 
marchande, ou aptitude ¨ une utilisation particuli¯re. Lôauteur et lô®diteur 
ne doivent en aucun cas être tenus pour responsables auprès de 
quiconque en cas de dommages directs, indirects, dommages-intérêts 
punitifs, dommages spéciaux, contingents ou tout autre dommage 
consécutif résultant directement ou indirectement de lôutilisation de ce 
document qui est fourni « en lô®tat » et sans garantie. 
 
Comme toujours, les conseils dôun professionnel comp®tent doivent °tre 
recherchés. 
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INTRODUCTION 
 
 

    Avez-vous entendu le mot « Body English » (anglais corporel) ? Je 

me souviens dôun match de basket o½ le commentateur a d®clar® : « Air 

Jordan a employé un petit Body English pour glisser le ballon dans le 

panier en effectuant son lancer franc. » Il voulait dire que le joueur avait 

boug® ses hanches sur le c¹t®, comme sôil faisait usage de manipulation 

mentale pour que le ballon passe à travers le filet.  

 

    Le Body English nôest quôun des innombrables exemples de 

langage du corps que nous effectuons et que nous appliquons dans nos 

propres vies à chaque instant, consciemment ou inconsciemment.  

Quôest-ce que le langage du corps ? 

 

    Le langage du corps est un mode de communication silencieux ou 

non verbal  que nous employons dans chaque aspect de notre interaction 

avec une autre personne. Côest comme un miroir qui nous dit ce que 

lôautre personne pense et ressent en r®ponse ¨ nos propos et ¨ nos 

actions.  Le langage du corps implique les gestes, les manières et les 

autres signes corporels. 

 

    Pouvez vous imaginer que dans les situations de la vie courante, 

60% à 80% des messages que nous transmettons aux autres passent par 

le langage du corps et que la communication verbale réelle ne compte que 

pour 7% à 10% ? 
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      Notre capacité à utiliser le langage du corps dôune mani¯re positive 

et de lire dans les pensées des autres par le biais de leur langage du corps 

s®pare lôhomme du petit gar­on (ou la femme de la petite fille), et peut 

devenir un outil puissant pour le développement général de notre 

personnalité. Imaginez pouvoir créer une forte impression dans votre 

travail, vos affaires et aussi dans le domaine de lôamour en poss®dant des 

connaissances dans ce champ dô®tude qui nôest pas si courant, mais qui 

est pourtant si efficace. Côest lôoutil silencieux dôune vie r®ussie.  

 

 

    Commencez donc votre lecture et découvrez comment vous pourrez 

lire et employer le langage du corps ï le plus employé et pourtant le plus 

mal compris des langages secrets du monde. 
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Chapitre 1 
 

Lire les signes 

 

    Nous utilisons tous les jours le langage du corps dans nos vies pour 

faire passer notre message, pour obtenir des réactions positives dans nos 

vies, et pour obtenir tout ce quôon peut d®sirer.  Nous utilisons ce langage 

tout le temps, mais nous nôen sommes peut-être pas conscients. De plus, 

ce langage nôimplique pas seulement la bouche mais ®galement le corps 

dans son ensemble. 

    Pourriez-vous même imaginer le fantastique pouvoir qui permet de 

lôappliquer ? Avec ce pouvoir vous serez en mesure dôinterpr®ter les 

émotions intérieures des autres personnes même si elles ne les expriment 

pas directement. Vous serez aussi capable de modifier votre 

comportement afin de vous adapter à la situation. Vous vous ferez 

apprécier par eux et ils auront confiance en vous. Ce que les mots ne 

peuvent pas faire, le langage du corps peut le faire. 

    Dans ce chapitre nous allons explorer les différents gestes ou 

mouvements du corps transmis par les personnes au cours de divers 

scénarios. Commençons. 
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   Sugg®rer lôint®r°t 

 

   Il est important de savoir si les gens sont intéressés par ce que 

vous dites ; sinon, vous ne feriez que perdre votre temps. 

    Imaginez que vous êtes professeur de chimie. Vous avez toujours 

®t® int®ress® par la chimie, vous imaginez donc que côest aussi le cas de 

vos élèves. Mais sont-ils vraiment intéressés ? Est-ce que vos méthodes 

dôenseignement sont assez bonnes pour faire na´tre leur int®r°t. À moins 

que vous soyez capable de reconnaître les différents signaux du corps que 

vos élèves effectuent, vous ne saurez jamais comment ils sôadaptent ¨ la 

matière. Et à moins que vous ne découvriez si vous regarder fixement en 

continu sans cligner des yeux est un signe dôint®r°t ou lôindication que 

lô®l¯ve est perdu dans ses r°veries, vous ne pourrez pas faire ce quôil faut 

pour vous adapter à ses besoins dôapprentissage.  

    Voici quelques-uns des mouvements effectués par des gens qui 

sont intéressés par ce que vous dites : 

 Ils conservent le contact visuel plus de 60% du temps. Plus les yeux sont 

grands ouverts, plus la personne est intéressée. En fait, une personne 

conserve plus le contact visuel quand elle écoute que quand elle parle. 

 Leurs t°tes sont inclin®es vers lôavant. 

 Ils hochent la t°te. Une telle action signifie quôils approuvent ce que vous 

dites. Cela signifie quôils sont attentifs et quôils ®coutent. 

 Leurs pieds sont orientés vers vous. 

 Ils sourient fréquemment. Mais notez que tous les sourires ne transmettent 

pas les m°mes sentiments. Un sourire allong® nôest pas authentique. Il est 

montré par courtoisie, mais pas nécessairement pour indiquer de la 
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sympathie ou de lôamiti®. Les dents sont presque cach®es et prennent une 

forme allongée. Côest en g®n®ral le sourire que de nombreuses personnes 

pr®sentent quand elles font semblant dôappr®cier une blague nulle. 

 

Un sourire pincé avec dents presque cachées 

 

Indications quôune personne est ouverte pour °tre dôaccord 
avec vous 

 

Quand vous ®tiez un petit enfant, nôavez-vous jamais essayé de 

décoder ce que les expressions faciales de vos parents signifiaient quand 

vous leur demandiez de vous acheter un nouveau jouet ou de vous 

emmener à Disneyland ? Un froncement de sourcil signifiait certainement 

« non ! » mais un hochement de la tête vous aurait fait sauter de joie. En 

grandissant, il est devenu n®cessaire dôêtre capable de détecter si les 

autres personnes sont dôaccord avec votre d®cision ou votre proposition. 

Côest un talent qui va v®ritablement aider les n®gociateurs, les employ®s et 
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même les amoureux pour réussir dans leurs entreprises, car cela leur 

permettra dô°tre capables de changer leur approche assez en avance pour 

pouvoir  sôajuster ¨ une situation sp®cifique.  

 

    Certains indices permettent de savoir si les gens sont plus réceptifs 

à accepter vos idées. On notera notamment : 

 Leurs mains sont à plat sur la table 

 Leurs paumes sont ouvertes 

 Sôils caressent leur menton, ils r®fl®chissent. Ils seront peut-°tre dôaccord 

avec vous après une prudente évaluation. 

 

« Attendez, jôanalyse ce que vous dites » 

 

 Leurs t°tes sont inclin®es vers lôavant. 

 Ils hochent la tête. 

 Leurs jambes sont ®cart®es lôune par rapport ¨ lôautre. 
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 Ils sourient souvent. 

 Ils déboutonnent leur veste. Cela indique de la cordialité et une volonté de 

collaborer avec vous. 

 Leurs mains sont ouvertes. Cela indique aussi lôauthenticit®. 

 Ils placent leurs mains sur leur poitrine. Cela signifie lôouverture et 

transmet la sinc®rit®, lôhonn°tet® ou lôengagement. Cependant, une femme 

qui met ses mains sur ses seins est en position défensive et cela peut 

indiquer quôelle est surprise ou stup®faite. 

Les indications qui montrent quôils r®fl®chissent 

 

    Les gens pensent tout le temps. Mais des individus différents 

effectuent des mouvements du corps différents en fonction du type et de 

lôintensit® de leurs pens®es. Certaines de ces actions sont d®crites ci-

dessous : 

 Ils caressent leur menton. Cela signifie quôils sont en train de peser les 

avantages et les inconv®nients de la proposition ou de lôid®e pr®sent®e. 

 Ils enlèvent leurs lunettes, après quoi ils peuvent soit (1) les nettoyer, soit 

(2) poser le bout dôune des branches de celles-ci sur leurs lèvres. Ils se 

donnent du temps pour réfléchir aux choses.  
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© Naraosga 

 

 

 Une branche de lunettes dans la bouche pourra aussi indiquer quôils ont 

besoin de plus de d®tails et quôils souhaitent encore ®couter. 

 Ils se pincent lôarr°te du nez, sans doute les yeux ferm®s. Les gens qui 

font cela sont en train de réfléchir profondément. Ils sont peut-être dans 

une situation difficile, et sont conscients des conséquences qui peuvent 

r®sulter de la prise dôune d®cision cruciale. 

 Ils posent une de leurs paumes sous le menton, lôindex point® et tendu le 

long de la joue tandis que les autres doigts sont posés sous la joue. Ce 

geste indique le plus probablement des pensées critiques envers les 

autres personnes ou de lôantagonisme. 



Décrypter le langage du corps 

 

13 

                                                                                                                                                     http://www.jeboost.com 

 

©Aditzugh      « Il aurait pu sôhabiller autrement » 

 Ils marchent tête baissée et les mains derrière le dos. Les gens qui 

marchent de cette façon sont probablement soucieux et ont des problèmes 

quôils sont en train dôessayer de r®soudre. 

 

 

 


