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(PRE)FACE

Rédiger une préface est un exercice de style aux régles assez
strictes, un exercice conventionnel, surtout lorsque le préfacier, comme
c'est ici le cas, a dirigé la thése dont est tiré I'ouvrage. Il est alors de bon
ton de vanter les mérites du chercheur, de louer les qualités du livre, de
souligner son originalité... Mais ce livre est particulier, en ce sens qu'il
porte, d'une certaine fagon, sur les conventions. Et il est, de ce point de
vue, incomplet, car il ne dit rien de la fagon dont il faudrait, aux yeux
des Chinois, rédiger une préface. Et me voild bien ennuyé: comment
ménager dans ces quelques pages la face de l'auteur? Comment lui
donner de la face? Comment éventuellement lui en emprunter? En bref,
comment étre 4 la hauteur de ses espérances, comment ne pas perdre
moi-méme la face?

Nous voila d'emblée au coeur du probleme: la face. C'est au milieu
du siécle dernier que 1'expression perdre la face apparait en frangais, sous
la plume du révérend pére Régis Huc, I'auteur des Souvenirs d'un voyage
dans la Tartarie, le Tibet et la Chine. Et elle est directement empruntée
au chinois: dans cette langue le terme mian, qui désigne le visage, la
face, désigne en effet également ce que nous appellerons pour l'instant le
"prestige”, I'""honneur”, etc., et, en utilisant 'expression perdre la face,
nous parlons, sans le savoir, chinois. C'est pourquoi il est a la fois
piquant (comme certains plats du Si Chuan) et passionnant que ce soit
un chercheur chinois qui se penche ici, en frangais, sur cette notion.

Pendant prés de quatre ans, Zheng Li-Hua a occupé, dans un grand
restaurant asiatique de Paris, les postes de porteur de plats, puis de
serveur. Il travaillait, gagnait sa vie, mais en méme temps il observait, il
notait tout, toutes les interactions qu'il entendait, leur contexte, les
réactions qu'elles suscitaient: il est devenu la mémoire secréte, indiscréte,
des relations humaines entre les quelque sept dizaines de personnes
travaillant avec lui, autour de lui... Zheng Li-Hua nous livre ainsi son
corpus, une série de petites scénes qui sont comme des croquis, des
sketches. J'ai parfois pensé, en le lisant, au Barthes des Fragments d'un
discours amoureux, non pas pour le contenu, bien siir, mais pour la
forme des exemples qu'il nous donne, forme éclatée, breve, celle du
fragment justement. Dans son introduction, Barthes souhaitait que le
lecteur réagisse a ses fragments en s'exclamant "Comme c'est vrai, ¢a! Je



reconnais cette scéne de langage", confortant ainsi la véracité du trait par
son "sentiment amoureux", de la méme fagon que les linguistes font
appel au "sentiment linguistique" des locuteurs pour valider une forme,
une expression. Il se trouve que j'ai vécu certaines des interactions
rapportées par Zheng Li-Hua et que, les retrouvant ici, je ne me suis pas
exclamé "Comme c'est vrai, ¢a! Je reconnais cette scene de langage",
mais que je me suis plutdt étonné: "Tiens, il a vécu cela de cette fagon!"
C'est la premiére lecture de ce livre: nous ne recevons pas tous de la
méme fagon les différents événements de la vie, nous les percevons avec
les yeux de notre culture. De ce point de vue, l'ouvrage que vous allez
lire constitue comme une étude comparée des comportements et des
mentalités. Les différences d'attitudes par exemple entre les clients
chinois et européens face a la commande, a I'addition, au pourboire,
scrupuleusement relevées, font a la fois rire et réfléchir. Car ces
"fragments" sont souvent savoureux, plaisants, mais ils pourraient aussi
constituer une sorte de manuel de savoir-vivre a 1'usage des Occidentaux
qui voudraient vivre a cbté des Chinois sans les choquer par leurs
maniéres, sans trop passer pour des barbares incultes...

De cet énorme corpus, qui est déja en lui-méme passionnant, Zheng
Li-Hua a en outre tiré un travail qui est beaucoup plus que le simple
résultat d'une observation participante. Car, et c'est 1a l'intérét théorique
de son texte, il a confronté la notion chinoise de face a la
conceptualisation qu'en ont faite les Occidentaux, en particulier
Goffman. Nous croyons savoir ce que les expressions perdre ou sauver la
face signifient. Mais notre paradigme se limite a ces deux syntagmes, il
est bien pauvre comparé a celui du chinois. On peut en chinois demander
ou laisser de la face, donner ou emprunter de la face, déchirer la face,
etc...., et de nombreuses expressions témoignent de la place centrale que
cette noUon occupe dans la culture, comme rén rén yéu lidn, shit shit you
pf “tout homme a une face, tout arbre a une écorce", ou kan wo de bao
mian yudn liang ta zhé yi ci ba: “considérez la minceur de ma face et
pardonnez-lui pour cette fois". C'est dire que, contrastant avec la
définition bien abstraite qu'en donne Goffman, qui la considére comme
la valeur sociale positive revendiquée par une personne, la notion
chinoise de face, qui prend racine dans des pratiques sociales profondes,
est a la fois concréte et pleine de saveur. Elle baigne aussi dans une
exquise politesse: la face de l'autre a, pour un Chinois, autant
d'importance que la sienne, et donner de la face a 'autre vous en donne
peut-étre plus encore. Jeux de faces, jeux de miroirs, auxquels nos
cultures occidentales nous ont bien peu préparés.

11 est facile, et pour cela courant, de juger l'autre, et ces jugements,
lorsqu'ils visent un peuple ou une ethnie, constituent les bases du racisme



en méme temps qu'ils confortent souvent, chez celui qui juge, son
sentiment de supériorité. Il est moins facile de savoir comment 1'autre
vous juge. Or ce livre, qui fournit quelques clés pour comprendre le
comportement des Chinois, nous donne en méme temps une idée de la
fagon dont les Chinois peuvent percevoir notre propre comportement. Et
ce n'est pas triste...

Chaque fois que je rencontre Zheng Li-Hua, depuis que j'ai lu son
travail, je m'interroge. Comment analyse-t-il ce que je fais, ce que je dis?
Pourquoi dit-il ce qu'il dit, fait-il ce qu'il fait? Et ces questions ne
concernent pas que lui, je me les pose dorénavant face a n'importe quel
Chinois, n'importe quelle Chinoise, me demandant s'il cherche de la
face, s'il veut m'en donner, s'il craint de la perdre, s'il veut m'en
emprunter... C'est pourquoi, pour finir, je ne peux qu'avouer ma
perplexité: Le fait que je rédige ces lignes donne-t-il de la face a Zheng
Li-Hua? Ou bien m'a-t-il demand€ une préface pour me donner de la
Jace? Encore une fois, jeux de faces, jeux de miroirs, dont on ne sait
comment sortir. Et conclure, avec le sourire, que je lui donne une
(pré)face ne régle rien a ces interrogations, mais me permet peut-étre de
faire bonne figure...

Louis-Jean Calvet






INTRODUCTION GENERALE *

Le théme central du présent ouvrage est la communication.
Commengons par rappeler le sens étymologique du verbe
"communiquer", qui, du latin "communis", signifiait a l'origine "mettre
en commun", "mettre en relation". Or, depuis déja longtemps, la
linguistique a restreint ce terme a un type particulier de relation
intersubjective entrainé par la communication: la transmission de
messages, en négligeant les sujets participants et les effets de la
communication.

Selon AE. Scheflen, "la communication peut, en somme, étre
définie comme le systtme de comportement intégré qui calibre,
régularise, entretient et, par 13, rend possibles les relations entre les
hommes" (dans WINKIN, 1981 : 157). Cette définition insiste, comme
on peut le voir, sur I'aspect comportemental de la communication et sa
fonction sur les relations sociales. En effet, dans une interaction de face a
face, un message, qu'il soit verbal ou non verbal, contient toujours un
sens social, qui découle des relations interpersonnelles et agit sur elles.
Prenons I'exemple de cette phrase "Le patron est arrivé" prononcée par le
premier maitre d'hdtel d'un restaurant chinois et adressée aux serveurs
qui bavardent devant le bar au lieu de travailler a leur poste.
Littéralement, cette phrase peut étre interprétée comme un avertissement
ayant comme contenu la réalité particuliére qui le sous-tend, c'est-a-dire
I'état de choses sur lequel il porte: "'arrivée du patron”. Or, on peut se
demander pourquoi, dans cette circonstance, le premier maitre d'hétel
émet cet avertissement? Quelle est sa véritable intention? En effet,
chacun pourrait communiquer ce méme message 4 ses collegues afin de
leur éviter des inconvénients. Mais le fait que cet avertissement soit lancé
précisément par le premier maitre d'hotel contient un autre sens, au
niveau implicite: c'est lui qui doit assurer le bon fonctionnement du

* Cet ouvrage est tiré de ma thése de doctorat (ZHENG, 1994). Je remercie profondément
Monsieur le professeur Louis-Jean Calvet d'avoir bien voulu diriger mes travaux depuis
plusieurs années; Jadresse également mes sentiments de gratitude pour la contribution de
Madame Michéle Pancaldi au point de vue du frangais.



restaurant en 1'absence du patron et c'est lui qui doit répondre du travail
des serveurs. Si le patron devait s'apercevoir que les serveurs bavardent
et que le responsable ne réagit pas, celui-ci serait en premier lieu la cible
des reproches formulés. Les serveurs en sont si conscients que derriere
l'avertissement, ils ont clairement percu un ordre: "Allez au travail".
Mais si nous allons plus loin, nous découvrons que cette phrase implique
aussi d'autres effets ayant trait aux relations interpersonnelles. D'abord,
I'action de prévenir ce groupe d'employés contient en elle-méme un sens
social que le premier maitre d'hotel veut transmettre et qu'on pourrait
ainsi paraphraser: "Si je vous avertis du danger, c'est parce que je pense
a votre bien. Je ne suis pas du coté du patron, comme mon titre peut le
laisser entendre. J'appartiens, comme vous, a la catégorie des employés.
Je tiens a sauvegarder la solidarité entre nous". Par ailleurs, 1'ordre que
les serveurs interprétent au niveau implicite contient en méme temps un
autre message social de la part de l'émetteur: "Bien que de fagon
indirecte, j'ai tout de méme donné un ordre. Je suis quelqu'un qui est en
droit de vous commander. Je reste toujours premier maitre d'hotel".
Enfin, on peut dégager certains sens sociaux inhérents a la fagon dont
cette phrase a été énoncée: au lieu de donner explicitement un ordre, le
premier maitre d'hotel a donné un simple avertissement. Il a recouru 1a
au mécanisme du sous-entendu. Il s'agit d'une stratégie de l'implicite.
Cette stratégie contient elle-méme deux messages sociaux: d'abord un
sens social protecteur de la face des partenaires: "Si je vous demande
d'aller au travail au moyen de ce simple avertissement, c'est parce que je
vous crois assez avisés pour comprendre mon intention, et que je veux
vous laisser 1'opportunité d'agir. Si vous obtempérez aussitdt, votre action
ne sera pas fondée sur l'obéissance a un ordre, ce qui pourrait confirmer
votre situation d'infériorité et blesser votre face, mais elle relevera plutot
de votre propre initiative €t vous me montrerez que vous Savez vous
défendre du danger"; elle contient d'autre part un sens social protecteur
de la propre face du locuteur: "Ne pensez pas a m'accuser de vous donner
un ordre et d'empiéter sur votre liberté, car je n'énonce nullement un
ordre. C'est vous qui interprétez les mots que j'ai prononcés comme un
ordre". On voit par 1 qu'un énoncé peut contenir plusieurs sens sociaux
qui se superposent, se complétent ou se contredisent et qui résultent de
I'ensemble de l'activit¢ communicationnelle. Le premier objectif de ce
travail consiste précisément a saisir ces sens sociaux, toujours plus ou
moins cachés, et a étudier la gestion des relations interpersonnelles telle
qu'elle se réalise dans et par les processus de la communication. Les
stratégies utilisées pour réaliser cette gestion constitueront 1'objet
principal de ma description. Le choix de cet objet d'analyse entraine sur
ma démarche quelques conséquences:
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