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La communication non verbale
L’essentiel en bref

Le langage du corps traduit souvent les impressions, les sentiments ou l’état d’esprit du moment. 
L’expression «Le corps ne ment pas» indique que chaque individu émet aussi des signaux lorsqu’il 
ne communique pas verbalement. En outre, le langage du corps est souvent plus authentique que 
les mots prononcés qui ne correspondent pas toujours à ce que l’individu pense. 

Un observateur attentif et intuitif peut entrevoir le monde intérieur de ses semblables. Un orateur 
charismatique peut envoyer, outre quantité de messages verbaux, nombre de messages et d’infor-
mations supplémentaires avec son corps et sa voix.

L’important, c’est la congruence. Faute d’harmonie entre la voix, le ton, la mimique, la gestuelle et la 
tenue du corps, le contenu du message sera perdu et la crédibilité de l’orateur souffrira. L’harmonie 
entre les messages verbaux et non verbaux joue également un rôle important. Une personne inhibée 
et tendue aura de la peine à se déplacer librement et de manière décontractée dans l’espace. Sa 
gestuelle et sa mimique s’en trouveront alors affectées. Le chapitre qui suit explique quels signaux 
la voix (signaux verbaux et non verbaux), la mimique, la gestuelle et la tenue du corps (signaux 
non verbaux) peuvent envoyer.
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Si froncer les sourcils peut être synonyme de reproche, plisser 
le nez exprime plutôt le dégoût ou la répugnance, durcir 
le regard annonce le rejet ou la prise de distance. Les yeux 
sont d’ailleurs associés à une foule de sentiments, comme 
en témoignent les expressions suivantes:
•	Sortir par les yeux (provoquer le dégoût).
•	Avoir la larme à l’œil (être ému).
•	Regarder quelqu’un avec les yeux ronds (regarder avec 

étonnement).
•	Faire les gros yeux (regarder avec sévérité).
•	Faire les yeux doux (supplier du regard).
•	Ne pas avoir les yeux en face des trous (être mal réveillé).

La mimique
On entend par mimique les jeux de physionomie (contraction 
des muscles du visage) qui interviennent notamment au 
niveau de la bouche et des yeux. La mimique est une forme 
d’expression/d’appel. Exemples:
•	Rides horizontales sur le front (avec les sourcils en V 

inversé) = étonnement.
•	Front plissé (entre les sourcils) = attention.

Le langage du corps

L’interprétation du langage du corps ne compte pas parmi 
les sciences exactes. Le décryptage des signaux émis par le 
corps repose sur des observations et, partant, ne peut jamais 
être clairement défini ou prouvé scientifiquement.

Si une personne se gratte la tête, cela ne veut pas forcément 
dire qu’elle est gênée. Peut-être a-t-elle vraiment besoin de 
se gratter la tête... Toutefois, il arrive que le corps et le com-
portement reflètent certains états d’âme. Mais attention à 
l’horizon culturel de la personne observée ! Un geste positif 
dans une certaine culture peut, dans un autre contexte, signi-
fier exactement le contraire. Certains gestes se sont, au fil du 
temps, gravés dans la mémoire collective: p. ex., «le pouce 
levé, les doigts repliés» signifie, en règle générale, dans les 
pays occidentaux «o.k., d’accord, prêt, etc.»

Le corps et l’esprit sont en interaction permanente. Souvent, 
les émotions déclenchent une réaction physique. Selon la 
forme qu’elle revêt, les autres partenaires de la communi-
cation peuvent ou non capter le signal. Cette corrélation 
apparaît clairement dans certaines tournures de phrase:
•	Pencher la tête (tristesse), lever les épaules (résignation).
•	Rentrer la tête (crainte).
•	Trembler comme une feuille (peur).
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d’entrer en contact avec une autre sans lui parler ni 
la toucher physiquement. Il peut exprimer différents 
sentiments:
– Regard direct vers la personne  sympathie.
– Regard soutenu, fixe sur la personne  assurance.
– Regard de haut en bas  fierté, suffisance, voire 

arrogance.
– Regard de bas en haut, tête penchée  sentiment 

d’infériorité et manque d’assurance.
– Regard de côté  scepticisme et méfiance.
– Absence de regard  offense suprême (signifie que 

l’autre ne mérite même pas qu’on lui accorde un 
regard!).

La gestuelle
On entend par gestuelle les gestes de la tête, des mains et 
des bras. Si l’utilisation des mains est beaucoup plus cou-
rante dans les pays d’Europe centrale et d’Europe du Sud 
que dans ceux d’Europe du Nord, elle dépend souvent du 
tempérament et de l’état d’esprit de l’orateur.
Les mouvements de la tête sont particulièrement significatifs:
•	Tête baissée: exprime la honte et la soumission; est 

également, dans certaines situations, une marque de 
politesse (= saluer ou acquiescer).

•	Tête haute: traduit une extrême assurance et une dispo-
sition à agir.

•	Tête de gauche à droite et de droite à gauche: signifie 
peser le pour et le contre, ce qui peut déboucher soit sur 
une approbation, soit sur un refus.

Les gestes des mains sont, eux aussi, révélateurs. Lorsque 
les paumes des mains de l’orateur sont 
•	tournées vers le haut, cela indique un geste d’ouverture 

à l’égard du très apprécié récepteur;
•	tournées vers le bas, cela peut indiquer qu’il cherche 

ses mots ou réfléchit; s’il s’appuie sur ses mains, cela 
symbolise une volonté de s’affirmer… mais peut aussi 
traduire une crainte;

•	avancées à la verticale, cela peut être considéré comme 
un rejet; toutefois, ce geste peut aussi être utilisé pour 
calmer un interlocuteur; les doigts écartés renforcent 
encore l’effet.

Il est recommandé aux personnes qui prennent la parole en 
public de garder les bras en position naturelle. Les mains 
sont elles aussi des outils d’expression: elles veulent «parler», 
en accord avec le tempérament de l’orateur. Plus les gestes 
paraîtront naturels, plus le discours aura l’air authentique. 
Le public verra tout de suite si les gestes sont étudiés. Et si 
un orateur manipule sans arrêt une baguette ou un crayon, 
ce même public pourra penser qu’il veut jouer au professeur.

La tenue du corps
Lorsque la personne qui parle
•	tourne le haut de son corps et son visage vers son 

interlocuteur, cela est synonyme d’intérêt, de courage  
et d’ouverture d’esprit;

•	se détourne de son interlocuteur, cela est synonyme  
de désintérêt ou de rejet;

•	se penche vers son interlocuteur, cela est synonyme  
de sympathie;

•	recule face à son interlocuteur, cela est plutôt synonyme 
d’aversion ou de distanciation.

Les gestes utilisés dans le sport
Le sport utilise différents gestes, dont certains sont officiels. 
Ceux des arbitres, par exemple, sont largement répandus. 
Mais, attention, tous les gestes n’ont pas la même significa-
tion dans toutes les disciplines sportives: si «le pouce levé, 
les doigts repliés» signifie en règle générale «tout est o.k.», 
il indique en plongeon, «on remonte». Un geste des mains 
international est celui du temps mort.
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Les symptômes d’ordre végétatif
Le contact visuel permet de saisir d’autres signaux corporels 
chez l’interlocuteur: transpiration, rougeur, dilatation des 
pupilles.

Les symptômes d’ordre olfactif
L’odorat «annonce» si l’on apprécie ou non quelqu’un.

Autres formes de communication non verbale 

La communication paraverbale
Le récepteur d’un message n’entend pas que la teneur du 
message, mais aussi tout ce qui l’accompagne: l’intonation, 
la force, l’articulation, le débit et la mélodie, sans oublier les 
pauses qui, selon le moment où elles surviennent, peuvent 
avoir une grande signification. 

Lorsque les paroles sont toujours prononcées sur le même 
ton et avec la même force, la monotonie s’installe, le récep-
teur s’endort. D’où l’importance de moduler l’intonation. 
L’orateur peut, par exemple, prononcer un terme important 
plus fort pour l’accentuer ou aménager une petite pause 
pour renforcer ses propos. Il convient de toujours baisser 
la voix à la fin d’une phrase. Les signaux paraverbaux sont 
aussi particulièrement importants lors de conversations télé-
phoniques pour souligner l’importance des mots en dehors 
de tout contact visuel. 

«La langue, la mélodie et le ton sont votre carte de visite. 
Les pauses servent à créer un certain suspens, à donner du 
rythme. Elles aident à préciser la structure et les pensées 
ainsi qu’à amener les idées suivantes.»
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