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"L 'homme supérieur est celui qui a une bienveillance égale 
p o u r  tous, qui est sans égoïsme et sans partialité. " 

Confucius, Doctrine, Le Lun-Yu 





Introduction 

Nous connaissons tous des personnes qui s'efforcent, tout 
au long de leur existence, d 'amener autrui à s'intéresser à 
eux au lieu de s'intéresser sincèrement eux-mêmes aux au- 

tres. En fait, si nous essayons d'attirer l 'attention de nos 
semblables sur nous-mêmes, nous n 'aurons jamais de rela- 
tions aisées avec nos interlocuteurs: l'intérêt réciproque ne se 
gagne pas ainsi. La communication ne se limite pas à un sim- 
ple schéma Emetteur-Récepteur: c'est un phénomène plus 
large, plus complexe. Comprendre les causes des malenten- 
dus et de toutes les déceptions que nous avons parfois dans 
le rapport avec l 'autre, c'est édifier les bases objectives de 
l 'intercompréhension. 

Nous donnons ici au lecteur quelques filons pour mieux 
comprendre l'aspect dynamique de la communication. Une 
communication réussie favorise l 'harmonie entre les êtres et 
engendre le sentiment d'existence. Elle permet de se réaliser, 
donne de l'assurance. Enfin, elle peut être le meilleur moyen 
pour résoudre toute forme de problèmes. 





Les principes de la communication 

LANGAGE VERBAL ET LANGAGE NON VERBAL 

Le mécanisme le plus important de la communication est 
évidemment le langage par les mots, le langage verbal. Mais 
il existe une communication sans discours, faite de tout un 
ensemble de signes, appelés signes non verbaux: mimiques, 
signes de tête, regards, gestes, postures, ton de la voix. Ces 
signes jouent un rôle essentiel et constituent une signification 
supplémentaire du message verbal. Qui ne se souvient de ces 
moments particuliers où, sans dire un mot, l 'on se com- 
prend. Des études ont revélé que les aveugles, ne pouvant li- 
re ni les expressions du visage ni les attitudes d'autrui, com- 
muniquent moins bien avec les autres que les voyants, dans 
les relations affectives. 

Combien de fois, avez-vous eu l'impression de ne pas vous 
faire comprendre, alors que vous aviez l'impression d'avoir 
dit des choses claires? N'essayez pas de compter...  Et com- 
bien de fois avez-vous cru comprendre les autres, sans les 
comprendre réellement? 

Entre l 'intention de communication et la communication el- 
le-même, le fossé est énorme. Ce thème a inspiré les meil- 
leurs auteurs: pourquoi donc toute cette distorsion, toutes 
ces difficultés? 



Il faut d 'abord  ne pas penser que la communication se rédui- 
se au simple langage des mots. Bien au contraire, tout l'en- 
semble des signes non verbaux viennent renforcer, annuler, 
moduler ou changer ce que nous disons. Inutile de souligner 
davantage l ' importance de ce langage non verbal. Voyons 
rapidement les éléments qui jouent un rôle important dans la 
communication entre les personnes: les signes non verbaux, 
comme les mots, permettent de refléter des idées et des senti- 
ments, de les préciser ou de les nuancer, et par là de mieux 
nous faire comprendre. 

Le look 

Pour expliquer aux autres qui nous sommes, nous disposons 
de beaucoup de moyens: l'habillement, les attitudes, le 
maintien, l'aspect général. Ce sont des signes qui reflètent ce 
que nous sommes, notre état d'esprit habituel ou celui du 
moment, et qui induisent chez les autres une ébauche de 
réactions, avant même toute parole, selon un mécanisme 
particulier. Tout cela, nos interlocuteurs l'observent et, sou- 
vent sans s'en rendre compte, ils en tirent des conclusions 
sur ce que nous sommes, sur nos façons de réagir, sur notre 
caractère, notre comportement, voire sur nos idées. 

Ainsi notre apparence transmet-elle un message, peut-être 
vrai, parfois trompeur, sur ce que nous sommes, possédons 
et faisons. On dit: "il a l'allure d 'un jeune cadre dynamique" 
ou "il a le look de garçon coiffeur" — et l 'on vous a peut- 
être un jour conseillé de changer de look. Cela fait référence 
à l'image que vous donnez de vous-même dans les premiers 
instants où l 'on vous voit. 

L 'apparence sert de déclic dans la communication entre les 
personnes. 



Le langage gestuel 

Bien qu'il soit infiniment plus aisé de les contrôler, les mou- 
vements du corps, des mains, des bras, de la tête et les chan- 
gements de posture n'en sont pas moins révélateurs: ils ou- 
vrent une porte sur notre humeur, sur nos intentions, sur nos 
états d 'âme du moment.  Bien sûr, tout être humain peut 
maîtriser ses attitudes corporelles. Mais il ne faut surtout pas 
oublier que l'individu est un tout dont les parties affectives, 
intellectuelles et physiques sont en interactions constantes. 

Tout langage gestuel et moteur est la conséquence d 'un  pro- 
cessus psychophysiologique. Mais il est lié aussi à tout un 
système de significations sociales et culturelles. Ainsi, l'atti- 
tude réservée et contrôlée, qui est l 'apanage de nos amis an- 
glo-saxons ou des gens du nord de l 'Europe, est un fait d'é- 
ducation sociale, à l 'opposé de la volubilité des Italiens et 
des Méridionaux, dont les gestes nombreux et colorés ac- 
compagnent le discours. 

Nos présentateurs de télévision se seraient-ils inspirés du lan- 
gage gestuel asiatique pour dire au revoir aux auditeurs ou 
lancer des messages personnels (compris par eux seuls et 
leurs intimes) avant de quitter l 'antenne: tapotement du sty- 
lo sur la table, main sur la pochette du veston, sourire im- 
mense et prolongé, ou gestes répétés sur la partie interne du 
revers de leur veste, à l 'instar des Japonais qui appellent en 
ramenant les doigts vers le corps, ou disent adieu en posant 
leurs doigts transversalement? 

Nous connaissons tous ces gestes habituels qui expriment da- 
vantage que ce qu'ils veulent communiquer: le doigt levé du 
professeur ou de la mère de famille, les accolades ou les poi- 
gnées de main prolongées de nos hommes politiques, le bai- 
semain du diplomate ou de l 'homme du monde. Il y a aussi 



des gestes qui se veulent imperceptibles mais qui nous tra- 
hissent: mains qui se tordent ou doigts qui craquent pen- 
dant qu 'on  écoute l 'autre, pieds sous la table qui s'impa- 
tientent, yeux qui se lèvent et qui s'ennuient... Enfin, nous 
disposons d 'une gamme de gestes symboliques qui expri- 
ment notre indifférence, notre intérêt, notre doute, notre 
approbation ou notre désir de voir s'éveiller l'intérêt de 
l 'autre, vis-à-vis de nous. Tous ces gestes, qu'ils soient ou 
non conscients, sont les composantes d 'un langage détermi- 
né par notre culture. 
Le langage des gestes est le reflet de notre éducation sociale 
et culturelle. 

Le visage 

Les émotions éprouvées par les interlocuteurs sont souvent 
contrôlées; mais l'expression du visage, mieux que les mots, 
souligne l 'intention du partenaire: elle donne le sens d 'un or- 
dre; elle indique le sérieux ou l'ironie d 'un "oui"; elle se sub- 
stitue parfois complètement aux mots: mimiques d'ignoran- 
ce, de dégoût, de peur ou de doute. 

La mimique stimule les êtres qui interréagissent. Rarement, 
lorsque vous conversez, vous restez de marbre. Dieu merci 
pour vous, car cela apporte un certain punch à la conversa- 
tion! 

La mimique est l'élément le plus parlant  et le plus important 
p o u r  l'interaction dans la communication extra-linguistique. 

Le regard 

Quoi de plus parlant que le regard: il y a un véritable langage 
des yeux, bien connu des amoureux. De nombreux écrivains 



se sont amusés à décrire les sentiments de leurs personnages 
à travers le langage des regards: battements de cils des co- 
quettes, regard vague des indifférents, regards scrutateurs 
des curieux, regards fuyants des timides, des menteurs ou 
des fourbes, regards perçants des méchants ou rieurs des 
personnages débonnaires. 

Bien souvent, le regard d 'autrui  est perçu comme agressif ou 
angoissant, comme le dit Jean-Paul Sartre. Si le fait de sou- 
tenir le regard d 'autrui  peut vous paraître agressif, comme 
une façon de narguer, sachez que cela peut être aussi un 
moyen de se soumettre à la volonté de son interlocuteur. 

Ainsi, dans les séminaires de formation pour vendeurs, on 
entraîne les stagiaires à fixer le haut du nez de leurs clients. 
Soutenir le regard de quelqu'un, c'est aussi prouver qu 'on 
s'intéresse à lui. 

En fait, tout comme l 'apparence vestimentaire, le geste et la 
mimique, le regard est en grande partie un langage. 

Comme tout langage, le sens du regard est lié à tout un systè- 
me de significations propre à la société où il se manifeste. Et 
si pour certains les regards traduisent un désir de bonnes re- 
lations affectives, pour d'autres ils seront plutôt la recherche 
d 'une bonne acceptation de soi par autrui. 
N'esquivez pas  le regard d 'autrui :  un regard est souvent 
plein de sens et enrichit considérablement la communica- 
tion. 

LE CADRE DE REFERENCE 

Quand vous essayez de communiquer avec autrui, ce que 
vous attendez en retour, c'est qu 'on  échange quelque chose 
avec vous, qu 'on vous prête attention. Autrement dit, vous 
émettez un message avec quelqu'un qui le reçoit et qui est 
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