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Une main sur l'épaule, une autre qui vous étreint lavant-bras :
certains savent jouer du contact pour installer la confiance.
C'est prouvé, quand on est touché, on est déja a moitié conquis.

OTRE BOSS A VKAI-
ment le chic pour vous manipu-
ler... au sens propre du terme.
Lorsqu’il a un service i vous
demander, il vous regarde bien
droit dans les yeux, vous saisit
par le bras et vous lance : “Je
peux compter sur toi pour
mettre les bouchées doubles et
me rendre ton projet i la_fin de
la semaine, n'est-ce pas 2” Non
seulement la question ne laisse
guere la place 4 une réponse né-
gative, mais, en plus, le contact
physique qu'il crée bien malgré
vous rend la protestation quasi
impossible...

Etes-vous particuliérement
vulnérable? Pas le moins du
monde : le “lien tactile” est la
forme la plus archaique de la
communication chez les étres
vivants. Et comme pour beau-
coup d'individus, le fait d'étre

touché vous évoque une sensa-
tion agréable qui vous met en
contiance et vous fait baisser vos
défenses. Méme si, bien siir, le
degré de sensibilité au toucher
varie en fonction du vécu de la
personne — notamment dans sa
petite enfance - et des normes
culturelles.

TOUCHEZ VOS CLIENTS,

ILS ACHETERONT PLUS !

LE PSYCHOLOGUE AMERICAIN
Sidney Jourard a ainsi observé
des couples assis a des terrasses
de café 4 Paris, & Londres, a
San Juan de Porto Rico et a
Gainesville, aux Etats-Unis. Il a
relevé en une heure 180 contacts
4 San Juan, 110 & Paris, mais seu-
lement 2 4 Gainesville et... pas
un seul & Londres! “Ef pourtant,
quelle que soit la culture, Uimpact
du toucher est susceptible de dé-

clencher une hu-
meur positive
chez Uhomme”,
souligne Ro-
bert-Vincent
Joule, chercheur
a I'université de
Provence. Il crée
aussi une proxi-
mité familiere entre deux per-
sonnes. Résultat, le “touché” mo-
difie son comportement, méme
s'il n'a pas conscience du geste du
“toucheur”. Nombre d’expéri-
mentations montrent qu’un in-
dividu dont on saisit briévement
le bras se soumet plus volontai-
rement & une requéte. Le cher-
cheur américain Jacob Hornik a
méme étudié 'effet du toucher
lors d'un acte de vente. Il a de-
mand¢ a des hétesses d’'un grand
magasin de distribuer un catalo-
gue de promotions en saisis-







