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« ANALYSE MORPHO GESTUELLE 
ET OBSERVATION ACTIVE»
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• Découvrir la genèse de ce concept

• Acquérir des notions de lecture du schéma

corporel

• Parcourir les différents principes de lecture

• En déduire les axes d’analyse

OBJECTIFS



L'ANALYSE MORPHOGESTUELLE EST UNE MÉTHODE

D’ANALYSE DU COMPORTEMENT OBSERVABLE À TRAVERS

LE DÉCRYPTAGE DE DEUX DIMENSIONS CORPORELLES

MAJEURES QUE SONT :

• LA GESTUELLE, COMPOSÉE DES POSTURES, DES GESTES

ET DES MIMIQUES ;

• LA MÉTAMORPHOLOGIE, LIÉE AUX TRANSFORMATIONS DU

VISAGE ET DU CORPS AU FIL DES ANS ET DES

CIRCONSTANCES.

INTRODUCTION

Avec une place toute particulière accordée au visage considéré comme une zone privilégiée
d'observation pour son extraordinaire concentration de moyens d’expression ainsi que pour
ses étonnantes possibilités d’évolutions.



TROIS SOURCES EXPRESSIVES

La gestuelle Les motsLa voix

Des sources aux effets inversement proportionnels 
entre leur impact sur les autres et leur maitrise personnelle 



La gestuelle, véritable clé de voute

À parler POUR
l’individu : 
la GESTUELLE DE 
COMMUNICATION

À parler DE
l’individu : 
le BODY-SPEAKING

Deux langages gestuels



Ses trois constituants :

 les POSTURES qui correspondent à une
attitude particulière du corps tout entier. En
fait partie la démarche,

 les GESTES qui concernent tout
mouvement partiel du corps -bras, mains,
tête, jambes, pieds- à l'exclusion du visage.

 les MIMIQUES qui rassemblent tous les
mouvements expressifs du visage.



On appelle gestuelle de communication, tout signe gestuel
accompagnant, complétant ou remplaçant la parole, ayant pour effet
de traduire, intentionnellement ou non, un état affectif ou de
transmettre une information.

Elle a, dans la communication, une triple fonction :
• EXPRIMER ce que l’on ressent
• DEVOILER qui on est
• TRAHIR ce que l’on cache

LA GESTUELLE DE COMMUNICATION



LES DISTANCES D’OBSERVATION
A PRENDRE EN COMPTE

À DISTANCE RAPPROCHÉ GROS PLAN



1. L’observation à distance : les postures et déplacements



Les postures-attitudes servent 
à moduler :

• le SENTIMENT DE SOI

• le DEGRÉ DE 
DISPONIBILITÉ vis à vis du 
sujet évoqué et de son 
interlocuteur.

LES POSTURES COMME ATTITUDE D’EXPRESSION



La distance posturale est, par
excellence, la "composante sociale"
de la gestualité.

le corps est posturalement utilisé dans
la relation pour signifier à l’autre :

«Voilà comment je me situe par
rapport à vous et comment vous
devez vous situer par rapport à moi ".

LES POSTURES COMME ATTITUDE DE RELATION



• Le face à face de confrontation

• La position de ¾ de mise en confiance

• Le côte à côte de coopération

 la DISTANCE 
entre les deux 
interlocuteurs

 la POSITION de 
chacun

 l’ORIENTATION 
des corps

CRITÈRES D’ANALYSE D’UNE RELATION POSTURALE
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 La DISTANCE entre les deux interlocuteurs

 La POSITION de chacun

 L’ORIENTATION des corps

Critères d’analyse d’une relation posturale



Intime - du toucher à la distance d’un avant-bras
pour embrasser, faire une accolade, chuchoter 

Personnelle
- distance d'un bras tendu pour les proches et 
les amis 

Sociale - deux fois la zone personnelle pour les 
connaissances 

Publique - au-delà
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L'intrusion d’un étranger dans la zone d’intimité est souvent
interprétée comme un signal de sans-gêne ou d’agression qui
déclenche un sentiment d'insécurité ou de malaise.

Il est important :

• d’éviter tout contact physique pour tenter de calmer

• d’éviter qu’une personne énervée tente de franchir votre zone intime

LA ZONE INTIME, 
ZONE DE POSSIBLE AGRESSION
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MONTRE-MOI COMMENT TU MARCHES ET JE TE DIRAIS 
QUI TU ES

L’amplitude des enjambées et des mouvements des bras ainsi que 
l’attaque du talon sur le sol semblent, jouer un rôle important. 

De façon générale, le degré de dominance ou de soumission d’un 
individu (la dominance se manifeste par une facilité à imposer ses 
opinions, à se mettre en avant, à monopoliser la parole, se faire 
obéir, etc.) serait en partie identifiable dans la démarche.



2. L’observation rapprochée: les gestes



Le geste concerne tout
mouvement partiel du corps -bras,
mains, tête, jambes, pieds- à
l'exclusion du visage.

2 Catégories :

- les GESTES ORATOIRES de 
prolongement de la pensée ;

- les GESTES DE RESSENTI 
émotionnels.

LES GESTES



ILLUSTRENT, APPUIENT, REMPLACENT LES PROPOS

LES GESTES



• Les gestes ORATOIRES de prolongement de la
pensée, accompagnateurs de la parole ;

• Les gestes de RESSENTI ÉMOTIONNEL qui
renseignent sur les états intérieurs.

DEUX CATEGORIES DE GESTES DE 
COMMUNICATION
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LES GESTES ORATOIRES



Les gestes oratoires sont les
accompagnateurs constants et fidèles de la
parole. Ils ponctuent le discours en le
mimant, ils prolongent la pensée de l’orateur
en complétant ce que ses mots n’arrivent
pas à préciser.

Ils deviennent spontanément actifs dès
qu’on parle, dès qu’on cherche à
convaincre, dès qu’on expose un sujet.
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LES GESTES DE RESSENTI EMOTIONNEL



Parmi les plus remarquables :
- Les gestes barrières qui constituent la panoplie des

attitudes d’attente ou de contenance ;

- Les gestes vers soi qui règlent les réactions de
protestation et de justification ;

- Les gestes derrière soi qui participent à la volonté de
cacher ses intentions, à des attitudes de désengagement
par rapport à la situation ;

- Les auto-contacts dirigés sur soi et principalement sur le
visage, particulièrement présents dans les moments de
tension et d’anxiété.

PRINCIPAUX GESTES DE RESSENTI EMOTIONNEL

Ce sont principalement des gestes produits quand on écoute, quand on réfléchit, qui
renseignent sur les états intérieurs.



Deux catégories d’AUTO-CONTACTS

Les APAISEURS, comme se caresser les lèvres, se passer la main dans le cou, se pincer le nez
gratter, se toucher les cheveux… Ce sont en général des gestes qui surgissent principalement
dans un contexte d’anxiété et de stress. Ils permettent de se donner une contenance, d’évacuer
des tensions.

Les ÉVALUATEURS, par lesquels son auteur soupèse le pour et le contre d’une proposition,
les risques d’une décision.
Exemple de trois évaluateurs distincts à propos de la même interpellation : « j’ai une question
poser ! »
1. En se grattant la tête : on dit alors de la personne qu’elle « se creuse la tête ». Elle est en

de chercher une réponse qu'elle n'a pas.
2. En se caressant le menton, elle détient déjà une réponse, mais elle hésite sur la décision

prendre. Elle en soupèse les options et a besoin de votre avis. Comme on dit « elle se tâte. »
3. En se frottant la nuque, elle connait la réponse, mais elle redoute votre réaction.



Mimiques

Gestes verbaux

Gestes non-verbaux

Changements de 
postures et déplacements

Auto-contacts

Mouvements 
des  jambes et pieds

Les mimiques 
sont les 
expressions les 
plus faciles à 
contrôler ou  
feindre.

Les mouvements 
des jambes et des 
pieds sont les 
moins maîtrisés.

DU PLUS CONTROLE AU MOINS CONTROLE



LES MICRO-MOUVEMENTS

Les micro-mouvements sont « des gestes à l’intérieur des gestes »
Ils sont très riches d’informations sur les pulsions réprimées ou les
pensées furtives.

Ils affectent en premier lieu les gestes, mais aussi des hochements
de tête ainsi que certaines mimiques, en particulier le regard.



3. L’observation portrait : les mimiques



Une mimique est un mouvement expressif du visage qui
renvoie à une émotion.

LES MIMIQUES



Le visage est un moyen de

communication majeur et

complexe. Animé par un important

réseau de muscles commandant

les mimiques, il émet en

permanence des signes dont le

décodage, non seulement

renseigne sur l’état émotionnel de

la personne, mais aussi éclaire sur

ce qui est dit.



• LA JOIE

• LA PEUR

• LE DÉGOÛT

• LA TRISTESSE

• LA COLÈRE

• LA SURPRISE

LES 6 MIMIQUES UNIVERSELLES 



La GESTUELLE « VERBALE » définie comme le mode volontaire
d’expression corporelle, en complément du langage oral. Elle est
composée de tous les mouvements codés, opérés pour illustrer les propos,
pour expliquer quelque chose, pour décrire quelqu’un, pour exprimer une
émotion (comme compter sur ses doigts, faire un clin d’œil, saluer de la
main…)

La GESTUELLE « NON-VERBALE » constituée de tous les mouvements
corporels inconscients, d’où qu’ils proviennent –corps, mains, tête-, qui
émergent lors d’un échange. Ils sont faits par l’individu, à son insu, sans
intention signifiante pour lui-même, mais extrêmement révélateurs pour
l’observateur (comme se passer la main sur la nuque tout en expliquant
quelque chose).

AVEC DEUX GESTUELLES DE COMMUNICATION DISTINCTES 



c’est décrypter sa gestuelle sur les points suivants :

• Sa crédibilité : elle doit être crédible et surtout apparaître

comme telle à vos yeux ;

• Sa capacité à établir un certain climat relationnel entre

elle et vous ;

• La congruence dont elle fait preuve entre son discours et

sa gestuelle.
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OBSERVER UNE PERSONNE QUAND ELLE PARLE 



• LA GESTUELLE AUTHENTIQUE

• LA GESTUELLE CONTRAINTE
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DEUX GESTUELLES  À PRIVILÉGIER



Chez une personne sincère

Plus l’entretien se déroule :
• plus ses mimiques sont en phase avec ses

propos ;
• plus son comportement gestuel est fluide ;
• plus ses réactions sont authentiques ;
• plus ses propos sonnent juste.

LE LANGAGE CORPOREL AUTHENTIQUE



Chez une personne mal à l’aise ou trompeuse 

• Sa gestuelle est tassée, immobile

• Son masque facial est concentré, crispé ;

• Elle reste les bras croisés en signe de défense ;

• Elle a tendance à éviter le contact visuel ;

• Elle fait de nombreux gestes d’auto-contact ;

• Ses propos marquent un temps d’hésitation.

LE LANGAGE CORPOREL CONTRAINT
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LA VOIX

“La parole est l'outil principal qui permet de désamorcer les
situations de confit. Une voix rassurante est un facteur
d'apaisement. Elle permet de dédramatiser la situation.. Il ne
sert à rien de hurler, de rajouter du bruit au bruit. Crier accentue
l'excitation de l'agresseur. La voix doit être calme, posée”

La voix joue un rôle unique comme SUPPORT DE LA RELATION

et comme OUTIL DE REGLEMENT DES CONFLITS

Elle a le pouvoir de créer l’ambiance, de faire naître la confiance,

d’apaiser, d’influencer, de persuader, d’entraîner l’adhésion.
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Volume: Une personne en état de crise 
parle fort. Elle peut même crier. 

Pour la calmer, il faut parler sans crier
tout en se faisant entendre. 

Le ton et le rythme sont très importants,
l'un pour établir un
contact favorable, l'autre pour montrer
qu'on se sent concerné et qu'on prend
réellement le problème en charge.

La hauteur doit être normale.
Les personnes qui sont prises 

émotionnellement dans une situation 
conflictuelle ou une crise ne se rendent 
même pas compte qu'elles prennent une 
voix haut perchée

Débit: Plus on est pris émotivement
dans une situation, plus on parle vite. 
Pour amener un peu de calme, il faut 

parler moins vite. 

le timbre
le ton

le rythme 
la hauteur
le volume 

le débit

La voix
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• QUELQU’UN QUI PARLE BEAUCOUP EST ÉGALEMENT TRÈS
BAVARD GESTUELLEMENT,

• QUELQU’UN DE PEU LOQUACE ORALEMENT EST TOUT
AUSSI PEU LOQUACE GESTUELLEMENT.

Il y a toujours étroite correspondance entre la loquacité verbale et la 
loquacité gestuelle d’une personne.

UN LIEN ÉTROIT ENTRE 
LOQUACITÉS VERBALE ET GESTUELLE



Très important

LE LANGAGE GESTUEL 

N’EST PAS SYNCHRONE 

« Méfie toi de l’homme qui rit dont le ventre ne
tremble pas »

Le moindre changement de posture, le moindre geste
ou mouvement des pieds peuvent représenter des
indices tout aussi signifiants qu’une expression
faciale, car ils ne bénéficient pas de la même capacité
de contrôle et ne fournissent pas les mêmes
informations.



Personnalité dérive du latin "persona" qui signifie "masque, rôle".

ON APPELLE BODY-SPEAKING, LA GESTUELLE HABITUELLE ET

RÉCURRENTE D'ÊTRE ET DE SE COMPORTER QUOTIDIENNEMENT DANS

SA RELATION AVEC LES AUTRES, PROPRE À CHACUN ET

REPRÉSENTATIVE DE SA PERSONNALITÉ.

2- la gestuelle qui parle DE soi
Le body-speaking



42

• SON CONTACT VISUEL

• SON CONTACT FACIAL

• SON CONTACT POSTURAL

• SON CONTACT TACTILE

LE CONTACT PREMIER INDICE
À OBSERVER



UN CONTACT SOUS 4 ASPECTS :

Un marqueur 
incontournable 
de l’entrée en 

relation.

Son contact 
oculaire

La mimique 
manifestée 

comme signal 
émotionnel 

envoyé à l’autre.

Son contact 
facial

Indicateur du 
respect du 

comportement 
social, des règles 

de distance 
proxémique.

Son contact 
postural

Création d’un 
lien chaleureux, 
de convenance 
ou inexistant.

Son contact 
tactile



44

LES QUATRE CONTACTS EN FONCTION 
DU SENTIMENT EPROUVE

CONFIANCE HOSTILITÉ DÉFENSIVE NERVOSITÉ INDIFFÉRENCE 

Contact 
VISUEL

Regard
direct

Regard 
soutenu

Regard par 
en dessous Regard fuyant Regard 

vide

Contact 
FACIAL

Sourire 
chaleureux

Sourcils 
froncés

Sourire 
crispé

Rire 
nerveux

Visage 
inexpressif

Contact 
POSTURAL

Corps 
détendu

Bras le long 
du corps Bras croisés Agité Maintien 

relâché

Contact 
TACTILE

Poignée de 
main franche Aucun Poignée de 

main formelle
Poignée de 
main moite

Poignée de main 
molle



MOI L’AUTRE

EXPRESSION

Action d’exprimer ou 
manière de s’exprimer.

Perception affective 
de cette expression 
au premier contact.

IMPRESSION

POURQUOI UNE PREMIÈRE IMPRESSION ?



DEUX 
FILTRES

Sa PRÉSENCE

Sa CONSISTANCE



Est-ce qu’il attire l’attention ?

Quelle perception en a-t-on 
au premier abord ?
Fait-il sympathique, ouvert ?
Communicatif ? …

SA PRÉSENCE



• Fait-il crédible ? 
• Fait-il sérieux ?
• Fait-il solide ? 
• Paraît-il entreprenant ?

Est-ce qu’il inspire confiance ?

SA CONSISTANCE



Omniprésents dans tous vos contacts, ils procèdent tous de trois 
affects de base :
• un affect agréable qui déclenche une impression favorable.
• un affect désagréable qui entraîne des réactions de rejet et de 

fermeture.
• entre les deux, un affect d'intérêt, sorte d'affect neutre, qui 

s'accompagne d'un comportement d’attention et d’intérêt.

UNE PRÉSENCE ET UNE CONSISTANCE 
DÉPENDANTES DE 3 SENS

• LA VUE

• L’OUIE

• LE TOUCHER



Quand :

• sa tenue ou son apparence sont inappropriées par rapport
au contexte

• le comportement n’est pas en phase avec le contexte.

QUAND EST-CE QU’UNE PREMIÈRE 
IMPRESSION EST JUSTIFIÉE ?



UN IMPÉRATIF 

DÉPASSER L’EFFET DE HALO

EN PROLONGEANT LE CONTACT

PAR UNE OBSERVATION ACTIVE APPROFONDIE



L’EFFET DE HALO

L'effet de halo est la tendance à rendre plus positives ou plus

négatives certaines caractéristiques d'une personne, d'un

groupe, même si on ne les connaît pas, ou bien sans

vérification, à partir d'une de ses caractéristiques que l’on

avait préalablement jugée positive ou négative.



«Toute représentation ou reproduction, intégrale ou partielle, faite sans le consentement de l'auteur, ou de ses ayants droits ou ayants
cause, est illicite ” (Loi du 11 Mars 1957)
Cette représentation ou reproduction, par quelque procédé que ce soit, constituerait une contrefaçon sanctionnée par les articles 425 et
suivants du Code Pénal. »
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