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A QUOI SERT DE COMPRENDRE LE NON-VERBAL?

1. S’adapter aux émotions, aux motifs, aux forces et aux
faiblesses qui font agir et réagir I'individu;

2. Vérifier le niveau de congruence, de conviction et de
cohérence lors d'une discussion;

w

Capter & I'instant, ce qui se passe dans I'environnement et
mobiliser sa capacité a agir sur les situations;
Anticiper le comportement par les stratégies cérébrales;

Adapter les interventions au fur et & mesure;

Comprendre les signes de vérité ou de mensonge;

Valider ses perceptions par cette méthode d'analyse qu'est
la Synergologie.
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Christine Gagnon a développée un programme innovateur qui couvre
I'ensemble des meilleures techniques en matiére de non verbal en
relations humaines, en négociation, en vente, en relations publiques,
en interrogatoire et en intervention de tout genre.

SERVICES |Formation | Conférence | Intervention
*Gestion

*Vente et négociation
sIntervention
*Ressources humaines et recrutement

*Relations publiques
*Enseignement
*Haute sécurité
«Droit

VISITEZ www.christinegagnon.ca

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.



SERVICES ~ CONFERENCE Christine Gagnon, synergologue
1 ou 2 heures Experte en communication non verbale
Conseillére, formatrice et conférenciére

ATELIER 819.537.9008 / 1.888.537.9008

3 ou 4 heures cgagnon@christinegagnon.ca
www.christinegagnon.ca

FORMATION i

1.2 0U 3 jours Nos formations sont agréées par

. Jot Emploi Québec en vertu des dispositions

en enfreprise de laloi 90.
Chambre de I'assurance de dommages
pour 4 UFC
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L'objectif de cette présentation est de comprendre qu'il est
possible de:

1. Identifier les signes de doutes, de fuites, de fermeture pour
anticiper et traiter les objections;

2. Comprendre les signes d’appui et d’ouverture pour
poursuivre la discussion;

3. Percevoir ce que votre interlocuteur ne dit pas

Mieux capter ce qui se passe dans I'environnement et mobiliser
sa capacité a agir sur les situations

SYNERGOLOGIE

La Synergologie est une technique de décryptage de la "
communication non verbale inconsciente.

C'est d'abord une technique. Il s'agit d'observer
méthodiquement les parties du corps et ainsi
comprendre en employant des régles précises.

Fondée en 1995 dans un esprit scientifique, rigoureux et
méthodique, sa pratique releve du domaine de la
communication et ses régles d'application sont régies
par un Code d’Ethique.

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.
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SYNERGOLOGIE

Points importants
1. La Synergologie n'est pas une méthode
comportementaliste.

2. Le but est d'observer pour décoder avec justesse la
teneur, la qualité et la sincérité des discussions.

3. Lasynergologie valide votre intuition et votre
expérience d’observation.

Durant une rencontre: Mieux capter ce qui se
passe dans I'environnement et mobiliser sa
capacité & agir sur les situations

SYNERGOLOGIE

Ala base de la méthode...
La synergologie permet de lire les items corporels.
Lorsque ces items (ex: main devant la bouche, téte

penchée a droite...) sont associés, nous parlons
d’ASSATTES (associations d'attitudes)

Une ASSATTE permet de définir la concordance entre
tous les signes corporels.

Selon une échelle, nous avons des ASSATTES pauvres,
modérées ou riches.

13 48

Lors d’une premiére rencontre avec le client: Valider
ses perceptions par cette méthode d'analyse.

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.



Tl o
SYNERGOLOGIE e
L , . SAVIEZlvow-"'
Points importants dans I'observation QUE...
1. La gauche et la droite du corps® I'analyse gestuelle
* Gauche et droite de I'interlocuteur de votre

- cela n'arien & voir avec le fait d'étre gaucher oy | intertocuteur
permet de savoir

droitier s'il est déstabilisé,
L. sOr de Iui ou
2. Le systémique incongruent?

Assis devant vous,
comment réagit-il
aux discussions?

Qu'est-ce qu'il
I'énerve? Qu'est-
ce qui le safisfaite

B Sachez qu'une lecture de la gestuelle permet de

comprendre que c'est la nature des informations échangées
qui module le choix de la main utilisée et que cela n’arien &
voir avec le fait d'étre gaucher ou droitier.

Mouvement des épaules

Mouvements des épaules

Droite: Rejet Gauche: Séduction

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.



Mouvement de la langue

Mouvement de la langue

« Langue de vipére » Délectation
Propos dit sur un fon arrogant

Votre interlocuteur est-il
encore ouvert &
votre idée 2

Croisement de bras et de jambes
Le croisement des bras et des jambes n'est pas toujours
un mouvement de fermeture. Faisons donc la différence
enfre un croisement d’ouverture et un croisement de

fermeture.

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.



Croisements qui révelent
I'ouverture ou la fermeture

Fermeture:

Bras croisés/mains
cachées

Jambe croisé a I'opposé

Ouverture

Bras croisés/mains
visibles

Jambe croisé vers vous

Fermeture | Fermeture
Ouverture

Fermeture
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isements qui révéelent

|'ouverture ou la fermeture

Votre interlocuteur

est-il vigilant
ou empathique?

Les axes de téte

Avec l'axe de la téte nous sommes en mesure de

comprendre sile client est vigilant ou empathique &

nos propos. Il y a 27 axes de téte avec leurs

significations respectives. En voici 6.

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.
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Axe de téte et sa signification

AXE SAGITTAL INFERIEUR

Infériorité/Soumission Colére Peur d'étre découvert

AXE SAGITTAL SUPERIEUR

Supériorité / Défi
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Axe de téte et sa signification

AXE LATERAL

Axe latéral droit Axe latéral droit
Ridigité Empathie
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Axe de téte et sa signification

AXE ROTATIF

Axe rotatif droit Axe rotatif droit
Vigilance Lien, séduction, douceur

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.
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Est-ce que

voftre client rejette

votre proposition?

MICRODEMANGEAISONS

Les microdémangeaisons apparaissent toujours dans des
situations embarrassantes qui provoquent des

contradictions intérieures. Le client peut simplement se

questionner ou il peut peut-étre censurer ces par

OBSERVATION
Vous discutez avec
votre collegue et
ses yeux ne

clignent plus
depuis quelques
secondes méme
s'il vous répond par
des signes de téte

ou des «oui ouin.

Posez-lui une
question ou

changer de sujet
caril ne vous
écoute plus!

. FRONT | REFLEXION

SOURCIL | CONNATTRE/IMAGE
YEUX | VOIR / PAS

i

NEZ | SENTIR/PAS @ | OREILLE | ENTENDRE/PAS
.

| MOUSTACHE | AUTORITE

MACHOIRE | AGRESSIVIT

MENTON I DUBITATIF

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.
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Mon collégue a-t-il un

argument plus fort

que le mien!

roisement des mains

Le croisement des mains est une révélation extrémement
importante dans le décryptage des gestes. Il révéle la
nécessité du client a se protéger d'une maniere normale ou

surprenante, d'étre sur le point de donner un argument plus
fort que le nétre ou dévoile le choix du type de contréle, celui

de ses émotions ou celui de son discours.

Les couteaux fermés

(protection ou
fermeture)

*Main sur le visage
(cache la bouche ou

pas)

«Position sur la chaise
(fuite, analyse, etc.)
*Ouverture ou

fermeture dans son
ensemble
Cette position traduit : | *Microdémangeaison,

Une protection réelle | *Type de stress par le
niveau des épayles

Cette position traduit :
Une agressivité (les doigts sont tendus)

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.
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Les couteaux en fusils

Cette position traduit :
¢ Arguments forts

¢ Propos durs
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Les mains en prise

Cette position traduit :
Contréle des émotions, vigilance.

Les mains en prise

Cette position traduit :
Retenu du discours.

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.
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Durant une
négociation, il est
important
d'analyser I'état

présent de son
inferlocuteur —
est-il safisfait,

insatisfait, a-t-il

une sfratégie, &
quoi doit-on
s'‘attendre pour la

" B suite des
Cette position traduit : événements2

Je suis I'autorité, celui qui sais

e t®
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Les mains lavées

Cette position traduit :
Je me montre frés & I'aise, précisément
parce que je ne le suis pas

r > e tw
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Votre interlocuteur est-il intéressé

den conndaitre

davantage 2

Position du corps sur la chaise

Découvrir si le client désire en connaitre davantage ou
tout & coup, fuit la discussion. Analyse-t-il mes propos ou

est-il hésitant dans ses propres commentaires 2 Les 9

positions assises ou debout nous I'expliqueront. «

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.
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Mouvement des mains

Si notre client engage tout son corps et donc ses deux
mains dans la communication, il y a de grandes chances

qu'il soit sincere.

Main cachée
Si le client cache une main lorsqu'il intervient, c'est le signe

d'un certain contréle.

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.
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La dissymétrie du visage

Coté gauche du visage
Le cété gauche du visage représente ce que la personne

ressent personnellement.

Coté droit du visage

Le cété droit du visage représente ce que la personne veut
montrer au monde extérieur, ce qu'elle veut projeter comme
impression sans toutefois le ressentir.

INTERPRETATION DES MOUVEMENTS DES YEUX

La direction du regard nous indique si la personne crée une

nouvelle information ou si elle retourne dans son passé. Les

yeux, mis & part le regard, sont intéressant & décrypter pour

connaitre I'intensité de I'intérét du client ou

son état de stress.

Tous droits réservés, Christine Gagnon. Il est strictement interdit de reproduire en partie ou totalement
ce document sous un quelconque support.
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LIVRES LA SYNERGOLOGIE / Editions de I'Homme
Par Philippe Turchet

Le langage universel du corps / Editions de I'Homme
Par Philippe Turchet

BIENTOT | Décrypter le mensonge
Par Christine Gagnon

CAPSULES WEB Plusieurs sujets: Poignée de main, mouvement des
30 mins par sujet mains en réunion, etc.

COORDONNEES Cabinet conseil en communication non verbale
Christine Gagnon

CHRISTINE GAGNON, synergologue
Téléphone : 819 537-9008

cgagnon@christinegagnon.ca
www.christinegagnon.ca
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