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INTRODUCTION








« La première impression est toujours la bonne, surtout quand elle est mauvaise. »

Henri JEANSON








Je vois encore ce dirigeant s’adressant à ses quatre cents top managers venus du monde entier à l’occasion d’une réunion
extraordinaire pour leur annoncer un grand changement stratégique de la société. Les attentes étaient énormes : tous voulaient voir en lui un leader, et
tous voulaient sentir en leur for intérieur cet élan qui donne envie de donner le meilleur de soi-même… Ce fut un « flop » terrible. Le dirigeant - un homme brillant pourtant, à la fois visionnaire
et courageux - fit une prestation déplorable qui se résumerait en trois qualificatifs : inodore, incolore et sans saveur. La seule chose sur laquelle il mit tout le monde d’accord, fut qu’il
était « nul ». Les quatre cents managers repartirent déçus, peu rassurés sur la suite des événements, et peu enclins à mettre en place une stratégie qui leur
parut peu solide et hésitante. La stratégie et ses mérites avaient été inconsciemment assimilés à la prestation du dirigeant. Les conséquences furent lourdes…. L’exemple est extrême, mais il est
parlant. Car il se reproduit chaque jour dans les réunions, les séminaires, les conventions, et devant des équipes, des clients, des patrons ou des actionnaires.

Néanmoins, la plupart des professionnels admettent que parler en public, s’adresser à un groupe, est une partie intrinsèque et importante de leur travail - bien que la
majorité n’en ait pas le goût, elle s’y résigne parce qu’elle n’a pas le choix de faire autrement. Vous avez probablement déjà vu des hommes et des femmes que vous savez être intelligents, courageux,
créatifs, et chaleureux, se transformer en l’espace de quelques secondes soit en personnes insipides, ennuyeuses, et même sinistres, soit en « petits garçons » ou « petites filles », recherchant à
tout prix l’approbation du public et incapables d’asseoir leur crédibilité.


Naïvement, je croyais que plus on montait dans l’échelle hiérarchique, plus ces compétences étaient développées. Erreur ! Ce n’est pas parce que l’on devient dirigeant
que l’on acquiert miraculeusement ces compétences.

Même arrivé au niveau hiérarchique du dirigeant, l’obstacle majeur au développement de ces compétences reste le plus souvent la peur. Une peur sous toutes ses formes et
à des intensités variées selon les personnes :


	

peur de soi (« Est-ce que je vais être bon ? Est-ce que je peux me faire confiance ? Est-ce que je ne vais rien oublier ?
Qu’est-ce que je vais faire de mes mains ? Est-ce que je saurai répondre aux questions ? Serai-je crédible ? Est-ce que je vais atteindre le résultat visé ?… ») ;



	

peur des autres (« Vont-ils comprendre ? Seront-ils hostiles ou sceptiques ? Essaieront-ils de me déstabiliser ? Se sentiront-ils
peu concernés ?… ») ;



	

peur de l’environnement (« Le lieu et le timing sont-ils propices ? La technique et la
logistique sont-elles fiables ?… »).





Une étude récemment menée aux États-Unis montre que la chose au monde qui effraie le plus les gens est de parler en public ! La peur de la mort vient en seconde place…
Étonnant… Et qu’en est-il chez nous ? Sans aller jusqu’à mener une étude pour le découvrir, je serais assez tentée de penser que, sans toutefois être « numéro un », la peur de parler en public tient
une place de choix dans le palmarès des phénomènes qui nous transforment en un clin d’œil en une « masse de gélatine tremblante » ! Nombreux sont les professionnels qui font tout pour éviter de se
retrouver dans cette situation - j’ai souvenir d’un client qui, comme par hasard, a trouvé le moyen de se casser le pied pour ne pas aller à une convention où il devait parler pendant quinze
minutes !

Pourtant, lorsqu’elles ne sombrent pas dans l’excès, toutes ces peurs sont légitimes et même saines : elles nous permettent d’être vigilant, de nous préparer, et
d’éviter les écueils évitables. Le problème, c’est que la plupart du temps, ces peurs nous bloquent et nous empêchent de développer notre potentiel de charisme et de pouvoir de conviction. Et même
dans le cas où des années d’expériences auraient émoussé ou fait disparaître ces peurs, nous avons alors développé des habitudes qui ne sont guère plus efficaces sur le plan de l’impact
personnel.

L’autre obstacle majeur est la conviction inébranlable qu’à partir du moment où ce que l’on dit est intelligent et solide, cela suffit à faire de soi un leader charismatique. Combien de fois ai-je dû subir des discours, certes intelligents, mais rédigés pour l’écrit, aux phrases trop longues, trop alambiquées, trop
complexes pour l’oral… desquels on ne tarde pas à décrocher en passant en revue ses prochains rendez-vous, les vêtements à emmener pour son prochain voyage, ou les phrases que l’on pourrait bien dire
à son fils pour qu’il range sa chambre !

Voyant qu’il y avait là un véritable besoin, je me suis sérieusement penchée sur la question. J’avais vraiment envie d’aider ces gens ! Je me suis demandée ce qui
faisait vraiment la différence ; quels étaient les mécanismes du charisme, du pouvoir de conviction ? Je voyais bien que l’expérience et même les formations que certains de mes clients avaient
suivies ne suffisaient pas à transformer les choses.

Cela fait maintenant une dizaine d’années que j’explore la question, et que j’aide mes clients à développer leur potentiel charismatique et leur capacité à
convaincre et à motiver. Il est vrai qu’il y a des personnes plus prédisposées que d’autres et qui arriveront plus vite à
développer ces compétences. Ce sont souvent les personnes qui, par nature, s’intéressent plus aux autres par opposition aux personnes qui s’intéressent plus aux
choses. Comme un expert technique par exemple, qui n’est heureux que dans son univers technique, et qui ne verra pas d’emblée l’intérêt de développer ces
compétences-là : « Pour quoi faire ? La technique parle d’elle même ! » Ou comme le dirigeant qui ne vibre qu’à la vue des résultats et qui est heureux lorsqu’il manie des chiffres ou des
stratégies - les hommes étant simplement un truchement pour y parvenir. Il y a donc une condition essentielle à remplir pour réussir la transformation : il faut le
vouloir !


Cette condition remplie, cinquante pour cent du chemin sont faits. Les cinquante pour cent restants consistent à :


	
être ouvert ;




	
être prêt à essayer des choses différentes ou peu habituelles ;



	
les essayer ;




	
les poursuivre jusqu’à ce que cela devienne un plaisir.






Oui, c’est vraiment possible !

Sur quoi s’appuie ce livre ?

La toute première fois que j’ai eu la responsabilité de former un groupe de personnes à la prise de parole en public, je n’avais que très peu d’idées sur ce qu’il
fallait faire. Je suis donc allée consulter des livres sur la question (il y en avait très peu à l’époque). J’en ai acheté deux et j’ai préparé mon séminaire en choisissant dans chacun des livres ce
qui me semblait à la fois le plus pratique, le plus facilement applicable, et le plus efficace. Le séminaire fut un réel succès et me fut autant utile qu’il le fut pour mes participants. En effet, à
partir de ce moment-là (et bien que quelques années se soient écoulées avant que je n’anime à nouveau ce type de séminaire), chaque fois que je voyais les autres en situation de communication, ou que
je m’y trouvais moi-même, je ne pouvais m’empêcher d’analyser et de décortiquer ce qui se passait. Je testais certaines choses (mon lointain passé de comédienne me fut d’ailleurs très utile,
notamment sur les aspects non verbaux) et j’essayais de comprendre pourquoi certaines choses marchaient et d’autres pas.

Ma rencontre approfondie avec la neurolinguistique fut un tournant majeur car elle me permit d’appréhender l’importance phénoménale de ce qui se passe au niveau
inconscient. Cela me permit tout particulièrement d’affiner les aspects non verbaux pour en accroître dramatiquement l’impact. Lorsqu’il y a dix ans, je décidai de creuser les questions du charisme
et de la capacité à convaincre, j’eus l’immense chance d’être formée au Canada par mon amie Shelle Rose Charvet au « Language and
Behaviour Profile ». De quoi s’agit-il ? C’est un outil neurolinguistique extraordinaire, encore très peu connu en France, qui se penche sur les structures de langage que nous utilisons, (c’est-à-dire la manière dont nous parlons) et leurs effets sur la motivation de nos interlocuteurs, toujours au niveau inconscient. L’expérience approfondie de cet outil m’a permis d’en tirer les éléments qui me paraissaient à la fois les
plus pertinents et les plus simples d’utilisation pour pouvoir ouvrir les esprits, toucher les cordes sensibles, et déclencher l’intérêt et la motivation de nos interlocuteurs.

Ce livre est donc à la fois un panaché de toutes ces rencontres, le fruit de mes expériences personnelles en tant que « communicante » avec ses hauts et surtout ses
bas (mes erreurs, parfois cuisantes, furent très formatrices !), le résultat de milliers d’heures d’observation des excellents comme des mauvais communicants, et d’autant d’heures de formation de
dirigeants de par le monde. Et - comble du bonheur ! - je continue à apprendre tous les jours !

Différentes façons d’utiliser ce livre

Ce livre est fait de telle manière que vous puissiez l’utiliser à votre convenance, selon vos besoins prioritaires ou votre
curiosité du moment. Vous pouvez le lire du début à la fin, ou vous pouvez choisir les chapitres qui vous semblent le mieux répondre à ce que vous
cherchez.

À la fin de chaque chapitre, vous trouverez les points-clefs, que vous pourrez utiliser de plusieurs façons :


	

après lecture pour ancrer en mémoire ce que vous venez de lire ou pour un rappel rapide lors d’un besoin ponctuel ;



	

avant lecture pour identifier les chapitres qui vous semblent les plus pertinents pour vous.





Pendant votre parcours tout au long de ce livre, lorsque vous mettrez en pratique les différents conseils proposés, il pourra vous être utile de vous rappeler que le
pire obstacle que vous rencontrerez proviendra probablement de vous-même (votre autocensure ou votre excès d’exigence, par exemple). Alors, soyez bienveillants vis-à-vis de vous-même et surtout
amusez-vous !















I. POURQUOI DÉVELOPPER VOTRE CHARISME ?







1. QU’EST-CE QUE LE CHARISME ?








« Nul ne peut résister au charme inhérent à celui qui sait respecter la liberté des autres. Il s’agit là d’un des plus merveilleux
paradoxes existant dans les relations humaines. »

André PRONOVOST








Que cherche à faire tout dirigeant dès lors qu’il estime utile de s’adresser à ses « troupes » - que ce soit en comité restreint ou devant des centaines voire des
milliers de collaborateurs ? Il cherche à inspirer, à motiver, à inciter à l’action, il cherche, sans forcément en être conscient, à déclencher chez ses collaborateurs
des ressentis, qui donnent envie de soulever des montagnes et de donner le meilleur de soi. Et il sait, comme la plupart d’entre nous, qu’en ayant du charisme, c’est quand même plus
facile !

Mais qu’est-ce donc que le charisme ? Regardons quelques définitions de dictionnaires :


	

« Qualité d’une personnalité qui a le don de plaire, de s’imposer, dans la vie publique. » (Le Robert) ;



	

« Grand prestige d’une personnalité exceptionnelle, ascendant qu’elle exerce sur les autres. » (Larousse) ;



	

« Le charme spécial ou les qualités magiques personnelles qui permettent de gagner et de maintenir l’intérêt et l’amour de personnes
ordinaires. » (Longman, dictionnaire anglais).





Ah ! qu’il est difficile de mettre le doigt sur ce qu’est vraiment le charisme ! Si l’on s’en tient à ces définitions, le charisme :


	
est un don ;




	
est probablement magique ;




	
appartient à des personnes exceptionnelles qui en usent pour s’imposer, exercer un ascendant, et se faire aimer par les autres
(les gens ordinaires).





Il n’est donc pas étonnant qu’une personne qui bénéficie de ce don magique ait beaucoup plus de facilité à convaincre que les autres !

Que ce soit dans le cadre de la vie publique, privée ou professionnelle, « charisme » est le mot que les gens utilisent pour traduire l’effet puissant qu’un autre produit sur eux, effet dont ils n’arrivent pas à expliquer l’origine de façon rationnelle et
spécifique : « Il dégage quelque chose… » ; « Elle est vraiment authentique… » ; « C’est son sourire… » ; « Elle sait vraiment nous impliquer… » ; « On sent sa passion… » ; « On sent qu’on est
important pour lui… » ; « Elle est géniale… ».

En tout état de cause, si l’on nous reconnaît du charisme, cela veut dire que l’on s’est démarqué du lot sans pour autant savoir à quoi cela tient exactement. D’où
cette croyance, confirmée par les définitions des dictionnaires, que le charisme est un don inné, rare, et distribué de façon aléatoire : « Enfin, pourquoi lui et pas moi ?… » En effet, il
arrive que charisme et pouvoir de conviction jettent leur dévolu sur des personnes aux valeurs douteuses ! Ou pire encore, sur des personnes qui sont déjà belles et/ou brillantes et qui n’avaient
vraiment pas besoin d’avoir ça en plus !… Devant tant d’injustice, nous sommes nombreux à penser que nous n’avons guère d’autre choix que de nous résigner à ne pas faire partie des élus !
Pourtant…

Où « réside » le charisme ?

On ne peut pas être charismatique tout seul, il faut au moins être deux : le charisme réside donc d’abord dans le regard de
l’autre. De plus, le charisme de l’un n’opère pas de façon universelle sur tous les autres (et c’est tant mieux !) : je n’ai jamais rencontré une personne qui soit charismatique partout,
tout le temps et avec tout le monde. Il est en effet rare que le charisme d’un dirigeant opère sur ses enfants adolescents, ou que le charisme d’un chef de gang opère sur les habitants du quartier.
On pourra lui reconnaître le pouvoir qu’il exerce sur les autres, on en sera peut-être surpris, affligé ou attristé, mais on ne sera pas soi-même touché. Pour être touché par le charisme de l’autre
il faut déjà une certaine ouverture à l’autre, ou du moins qu’il n’y ait pas rejet total de ce qu’il représente.

L’entreprise : un terrain favorable qui permet au charisme d’opérer

Le charisme opère lorsque le terrain de l’autre est potentiellement favorable. Il faut qu’il y ait la possibilité d’une connivence entre les parties, qu’il y ait des éléments permettant le rapprochement (intérêts communs, valeurs partagées, attentes réciproques), pour permettre au phénomène
de se produire. Cas extrême, le « charisme » de Hitler répondait aux souffrances et aux attentes d’une grande partie de la population allemande. Totalement désorientée et démunie, celle-ci était
« mûre » pour accueillir un « sauveur » ; elle ne demandait que ça. Mais il est également vrai - Dieu merci ! - que ce charisme n’opérait pas sur ceux qui étaient visés par ses attaques, ou dont les
valeurs et les croyances étaient différentes.

Par conséquent, à moins d’avoir le malheur de travailler dans une entreprise que l’on déteste, ou dont l’activité nous insupporte (comme cela pourrait être le cas pour
un pacifiste travaillant dans une fabrique d’armes de destruction massive…), le terrain de l’entreprise est très favorable à toute percée charismatique. Et la majorité des collaborateurs (à part
peut-être quelques militants syndicaux inébranlables) sont prêts à être touchés par la « magie » du charisme. Chez certains, cette attente n’est pas toujours consciente, mais elle existe bel et bien,
tel un espoir non formulé. Chez d’autres, qui vont jusqu’à déplorer haut et fort le manque de charisme de leurs dirigeants, cette attente est au contraire très consciente.

Une arme à double tranchant

Ceux qui se sont retrouvés dans le sillage d’un leader charismatique connaissent l’emprise de ce pouvoir de fascination à la
fois euphorisant et énergisant. Comme tout ce qui est puissant, le charisme est une arme à double tranchant : plus un leader est charismatique, plus son
statut est élevé dans l’entreprise, et plus il risque de mettre celle-ci en danger. Le charisme peut exercer un tel pouvoir sur les autres, qu’il peut les rendre à la fois sourds et aveugles. C’est
le « syndrome du gourou » ; la fascination éprouvée est telle que rien ne peut ébranler la confiance et l’élan que celui-ci a su insuffler. C’est ce qui explique
que des gens pourtant intelligents, éduqués, dotés d’une vaste expérience, et exerçant de fortes responsabilités ne voient pas, ou choisissent d’ignorer, les signaux d’alarme de l’environnement ou de
tout ce qui serait susceptible de mettre en cause la « vérité du gourou ». Ajoutez à cela les phénomènes de groupe où, malgré ses doutes ou interrogations, l’un des adeptes se persuadera qu’il a
tort, puisque les autres (qui sont loin d’être des idiots) continuent, ou semblent continuer, à faire corps avec le leader.

Trop de charisme, comme trop de pouvoir, n’est pas souhaitable. Rares sont ceux qui arrivent à garder la tête froide lorsque le monde est « à leurs pieds », lorsque
tout ce qu’ils disent est perçu comme parole d’évangile. Ils se nourrissent de la fascination qu’ils exercent comme d’une drogue. Le sentiment de puissance étant si délicieux et si euphorisant, ils
finissent par se croire invincibles. De fait, ils sont seuls à prendre les décisions, à apporter leurs solutions. Ils règnent sur des équipes en état
« d’hypnose », perchés sur leur nuage, où toute remise en question extérieure est rejetée et occultée… Lorsque le charisme se transforme en une confiance en soi aveugle, que l’on est totalement
ébloui par sa propre lumière, il est généralement trop tard. La chute n’est pas loin, et lorsqu’elle arrive, elle est très brutale… comme chaque fois qu’une entreprise se retrouve victime de son
leader et de ce phénomène. (Quelques exemples récents de ce phénomène nous viennent à l’esprit, n’est-ce pas ?)

Charisme et séduction

L’entreprise est donc un terrain propice à la percée du charisme, et les dirigeants ne demandent pas mieux que d’en avoir. Mais là aussi, attention ! Quelle
distinction existe-t-il entre charisme et séduction ? Quelle est la nuance et en quoi est-elle importante ?

Il est vrai que dans les deux termes, on retrouve la notion de fascination, de « magie personnelle », d’un certain pouvoir exercé sur l’autre. Dans les deux cas, on
peut être ou ne pas être conscient de ce pouvoir. La différence la plus évidente est la connotation généralement sexuelle
liée à la séduction. Il est clair que sur le terrain de l’entreprise, il n’est pas conseillé d’exercer ce pouvoir-là sur ses collaborateurs ! Il arrive cependant que la différence ne soit pas si
tranchée, qu’un dirigeant utilise ses capacités de fascination sur l’autre, afin d’arriver coûte que coûte à ses fins, sans pour autant qu’il y ait une quelconque connotation sexuelle. Bien que l’on
puisse être tenté d’appeler cela « charisme », je préfère marquer la différence en appelant cela « séduction » car ce genre de procédé équivaut à de la manipulation.


En effet, se servir de son charisme dans le seul but de parvenir à ses fins, et sans se soucier de l’autre, revient à agir en séducteur - en tout cas, comme l’un de
ces séducteurs pour qui l’autre n’est qu’un instrument de l’assouvissement de ses désirs. Ce genre de stratégie tient rarement dans la durée, car l’ingrédient clef du leadership, à savoir la confiance, ne peut se développer dans un tel manque de considération des besoins, aspirations et
préoccupations réels de l’autre. Pour que votre charisme et votre capacité à convaincre vous servent vraiment, il est impératif que les autres y trouvent leur compte, et ceci à long terme. C’est un
véritable échange, où se bâtit et se renforce la confiance mutuelle.

Il y a aussi un autre type de séducteur qui utilise sa capacité à séduire (qu’elle soit ou non sexuellement connotée) non pas pour arriver à ses fins, mais plutôt pour
compenser ou masquer un manque ou une peur. Il se caractérise par :


	
son manque de confiance en lui ou en ses compétences (comme certaines jolies femmes qui, redoutant de ne pas être assez crédibles
sur le plan purement professionnel, recherchent l’approbation et l’adhésion de leurs interlocuteurs masculins en « flirtant » avec eux) ;



	
sa peur de montrer sa vulnérabilité (comme certains hommes qui, fonctionnant sur les modes « Sois fort ! » et « Sois parfait ! »,
masquent leur crainte de prendre une mauvaise décision ou d’être pris en flagrant délit d’ignorance, et « noient le poisson »).





Dans les deux cas, la séduction, en tant que technique manipulatoire, n’est pas la meilleure stratégie. Elle marche dans l’immédiat, mais à plus long terme, elle est
suicidaire, car il n’y a pas de pire obstacle que la méfiance, le mépris, ou le désir de vengeance des personnes qui découvrent qu’elles ont été manipulées.

Les attributs du leader charismatique

Chaque fois que j’ai vu ce que j’appelle un vrai leader charismatique à l’œuvre, et quel que soit son style personnel (qu’il
soit sobre ou démonstratif, calme ou débordant d’énergie, qu’il manie ou non l’humour) voici, en vrac, les éléments que je retrouve chez lui. Il semble :


	
incarner une cause ou un combat ;



	
être « éclairé » de l’intérieur ;




	
faire « passer le courant » ;



	
être bien dans sa peau ;



	
être content d’être avec son public ;



	
ne pas avoir peur ;




	
n’être jamais déstabilisé ;




	
être humain ;




	
faire passer son humanité ;



	

valoriser son public ;



	
avoir l’attitude et les mots justes ;




	

convaincre sans imposer ;



	

maîtriser parfaitement son sujet.





Ce qui est frappant au sein de cette liste, c’est qu’à part l’élément concernant la maîtrise du sujet qui se rapporte à la connaissance et au contenu, c’est-à-dire au
rationnel, le reste de la liste est, au contraire, relatif à l’irrationnel, à ce qui est difficilement explicable de façon raisonnée et factuelle. Encore une fois, et à des degrés plus ou moins
marqués, nous nous retrouvons confrontés à un monde qui, pour certains d’entre nous, reste encore dérangeant au sein du domaine professionnel : le monde du relationnel et des émotions. Et pourtant, c’est bien cela qui fait la différence entre un leader
charismatique et un leader lambda qui estime que seule la valeur du contenu est suffisante, et surtout, qu’elle seule devrait suffire ! Toutefois, celui-ci n’a
pas complètement tort, car au final, c’est quand même la valeur de ce qu’il dit qui est importante… Mais, si nous sommes honnêtes, nous savons que cela ne suffit pas. Il manque tout ce qui va donner
vie et couleur à nos mots, il manque tout ce qui va permettre que le message passe, que le message touche. C’est la différence entre offrir un diamant brut dans
un morceau de papier journal, ou offrir un diamant taillé dans un bel écrin. Celui-là est le même diamant, il a fondamentalement la même valeur, mais à part quelques initiés, qui saurait la
reconnaître ? Alors qu’un diamant taillé, brillant de tous ses feux dans un bel écrin sera l’évidence indéniable de sa valeur.

Le charisme à votre portée

Chacun possède les dons du charisme et du pouvoir de conviction. Chacun a cette magie à sa portée. Chacun est un être exceptionnel. Mais, la plupart l’ignorent, ou n’y
croient pas. Pourtant, comme le diamant brut, le charisme et le pouvoir de conviction sont des qualités qui se travaillent de façon experte. Il s’agit d’un travail exigeant, il faut le savoir. Mais
il vous récompensera au centuple de tous les efforts que vous aurez fait si vous jugez important de :


	
asseoir et maintenir votre crédibilité en toutes circonstances ;



	
convaincre et rallier à votre cause ;




	
motiver et donner envie de donner le meilleur ;




	
créer la confiance.






Comme vous le savez, il y a peu de dirigeants, aussi brillants soient-ils, qui sachent bien accomplir ces actions. Comme vous le savez aussi, savoir agir de la sorte
est un atout indéniable pour ceux qui ne sont pas encore dirigeants, et qui voudraient le devenir - il y a en effet de grandes chances pour qu’ils y arrivent plus vite !

Les chapitres suivants vous livreront les secrets de la magie du charisme et du pouvoir de conviction :


	
Comment développer cette présence, ce rayonnement, cette facilité de connexion avec les autres ?




	
Comment déclencher plus souvent ces moments de grâce, où vous dites la bonne chose au bon moment, où vous voyez cette expression
sur les visages qui vous montre qu’ils sont vraiment avec vous ?



	
Comment manier avec aisance des situations difficiles et accroître la confiance que les
autres vous portent ?



	
Comment asseoir ou renforcer votre crédibilité ?




	
Comment inspirer ?







QU’EST-CE QUE LE CHARISME ?


	
D’après les définitions de différents dictionnaires, le charisme :


	
est un don ;




	
est magique ;




	
appartient à des personnes exceptionnelles.








	
Le charisme d’une personne n’opère pas de façon universelle sur tous les autres.



	
Le charisme ne peut opérer que sur un terrain favorable, lorsque la connivence est possible.



	
Un dirigeant trop charismatique est dangereux pour lui-même, pour les autres, et pour l’entreprise : c’est le « syndrome du
gourou ».




	

Séduction et charisme, quelle différence ?


	
la séduction est un moyen d’ arriver à ses fins sans se soucier de l’autre, ou de combler un manque que l’on veut cacher
(stratégie à court terme) ;



	
le charisme est un moyen d’arriver à ses fins tout en se préoccupant sincèrement des besoins et aspirations de l’autre (stratégie
à long terme qui bâtit et renforce la confiance).







	
La majorité des éléments qui constituent le charisme tiennent du domaine intangible des émotions et du ressenti.




	
Le charisme et le pouvoir de conviction sont en chacun d’entre nous. À nous de savoir les faire travailler de façon experte afin
de faire jaillir toute leur « magie ».
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