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INTRODUCTION


Avoir du charisme… Cette phrase est sur toutes les lèvres et dans tous les esprits. Chacun en parle et tout le monde en rêve. Le spectre de la formule plane partout, il représente un atout majeur et une botte secrète, convoités par tous. Cette estampille, lorsqu’elle vient caractériser une personne, la propulse aussitôt sur la plus haute marche du podium, et en un instant la voilà détentrice d’un pouvoir magique et auréolée d’une puissance quasi divine : la messe est dite, il n’y a plus rien à rajouter.


Votre envie la plus profonde reste la quête de ce graal et d’ailleurs cela fait un bail que vous briguez cette habileté, comme un pirate son butin, sans savoir comment faire pour vous l’approprier.


La seule chose que vous savez, c’est qu’une fois que vous l'aurez obtenu, vous exercerez un ascendant inimaginable, qui vous ouvrira grand les portes du paradis : l’accès à la séduction, à l’influence et au pouvoir.


Vous avez toujours bavé d’envie devant les bons orateurs, crevé de jalousie face au charme déployé par certains de vos congénères. Vous salivez de convoitise en écoutant certains jongler avec les idées, se jouer des concepts et vous vous êtes toujours questionné sur la façon de vous accaparer ce don.


Bonne nouvelle, ce livre est fait pour vous !


Pas question de vous proposer un ouvrage bourré de recettes généralistes, pas question non plus d’égrener toute une série de techniques à plaquer in extenso et qui s’évaporeront tout de go et aussitôt.


Ce livre tient une promesse, celle de vous faire faire un voyage intérieur sur le chemin de votre intelligence émotionnelle, sur la voie de vos valeurs. Il prend le pari de vous donner accès à votre part la plus intime et la plus singulière : votre vérité. Car c’est bien ce feu intérieur qui vous rendra incroyablement vivant, présent à vous-même et aux autres et que vous vous évertuez depuis trop longtemps à maintenir sous le boisseau.




CHAPITRE 1


DÉCOUVRIR LE CHARISME SOUS TOUTES SES COUTURES




Après avoir lu ce chapitre, vous lèverez le voile sur la nébuleuse du charisme, ce qu’elle contient, la force et la puissance du rayonnement qu’elle induit, vous saurez reconnaître cette habileté et lui associer toute une série de comportements. Muni de ce premier viatique, vous découvrirez que travailler cette disposition est quelque chose de tout à fait possible, et que, finalement, ce que vous supposiez inaccessible est juste à votre portée…


« Il est grand temps de rallumer les étoiles. »


Guillaume Apollinaire








Marius, DRH d’une grande entreprise aéronautique française, a pris l’habitude de venir systématiquement présenter toutes les formations dispensées à l’intention des salariés.


La perspective de cet exercice le réjouit car il aime ces moments, et dans le même temps, il est tétanisé à l’idée de s’exposer. Chaque fois, c’est le même scénario, il ne dort pas de la nuit craignant de devoir affronter les stagiaires. À la vérité, il se sait très léger à l’oral et sent bien que son côté timide, réservé et très « profil bas » n’arrange pas les choses.


Chaque fois c'est le même scénario, au moment d’énumérer les objectifs pédagogiques du stage, il sent le sol se dérober sous lui, sa langue se coller au palais, sa gorge se nouer. Il s’avance tout hésitant en direction de l’auditoire, et pendant quinze longues minutes, s’évertue, sans grande conviction, à égrener les arguments censés rallier les participants à la thématique du jour. La sensation de ne servir à rien le gagne et il termine invariablement en vrac et sens dessus dessous comme un pantin inerte, à cause de ce fichu trac… qui le détraque. Il s’entend ânonner quelques banalités, bafouiller, bredouiller, chuinter et ponctuer ses phrases de lourds silences plombants, tout cela sans un sourire et les yeux rivés sur la pointe de ses souliers. Il se voit se dandiner, entamer une danse de l’ours, un pas en avant, un pas en arrière… Comme à chacune de ses interventions, il perd l’assistance dans les méandres logorrhéiques de son phrasé désincarné. Et chaque fois, c’est un désastre abyssal que ni sa fonction ni son statut ne parviennent à faire oublier. Il rejoue toujours le même scénario implacable : celui d’un bide intégral…


L’auditoire quasiment coi n’en finit pas de faire semblant, de simuler un intérêt de bon aloi et de feindre une adhésion toute relative. À la fin, le formateur prend le relais et, en quelques tirades, réussit à redresser l’audimat, en maniant allant, ferveur et dynamisme, en jonglant d’aise entre une once de légèreté, un brin de joyeuseté et un tantinet d’entregent pour in fine « relever le plat ».


C’est à cet instant précis que notre DRH mesure les progrès qu’il aurait à fournir pour égaler l’animateur, et par extension le pouvoir incroyable que lui donnerait un soupçon de charisme. Il entreprend d’ouvrir les yeux et de scruter les comportements de ceux qui savent parler avec aisance pour se les approprier.
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ET POURQUOI CHANGER ?


Et si vous commenciez par un exercice…


EXERCICE




Donnez une définition du charisme

















Pas facile, hein ?


Une fois n’est pas coutume, nous démarrons un ouvrage de cette collection par « Et pourquoi changer ? » En effet, l’un des principaux obstacles au charisme repose sur la croyance qu’il est inné. La conséquence directe de cette conviction nous dispense de travailler une habileté cataloguée comme intouchable. Autant dire que cette fatalité nous enjoint de stopper tout effort d’amélioration en nous enfermant dans la logique du : « C’est la faute à pas de chance… », et « Il n’y a rien à faire, c’est comme cela… » Ce déterminisme absolu vient à l’encontre du principe même du charisme qui, par définition, ne peut s’exprimer qu’à travers une agilité et une plasticité qui n'ont rien à voir avec un cadre préétabli.




	Inné ou acquis ?





Avant d’aller plus loin, levons le voile sur un vieux serpent de mer qui laisse planer un doute depuis la nuit des temps : « Naissons-nous avec du charisme ou, au contraire, est-ce une disposition qui s’acquiert pas à pas ? » La bataille entre l’inné et l’acquis fait rage, perdure et nous rend perplexes. Alors, aptitudes naturelles ou compétences à cultiver ?


Le psychologue social Serge Moscovici, dans L’Âge des foules1, le reconnaît : « Aujourd’hui, le mot “charisme” est devenu si populaire que même les journaux à grand tirage l’utilisent, le supposant compris de leurs lecteurs. Sa fortune doit beaucoup à son obscurité et à son imprécision. Il éveille en nous des échos mystérieux. »


Le Larousse parle :




	d’« influence sur les foules d’une personnalité dotée d’un prestige et d’un pouvoir de séduction exceptionnels » ;


	d’« ensemble de dons spirituels extraordinaires (glossolalie, miracles, prophétie, visions…) octroyés transitoirement par l’Esprit-Saint à des groupes ou à des individus en vue du bien général de l’Église ».





Une grâce qui serait ainsi mâtinée de séduction, un trait de caractère qui incarnerait un don de l’esprit tout à fait exceptionnel et hors du commun porté par un individu ou un groupe en vue du bien général, avec pour ambition la capacité à exercer une influence. D’autres, à l’instar de saint Paul, pensent que le charisme constitue le don de la vie chrétienne reçu au baptême. Le général Charles de Gaulle, lui non plus, n’échappe pas à la tentation de voir dans le charisme une qualité innée. Dans Le Fil de l’épée2, il parle de certains hommes qui « exhalent de naissance un fluide d’autorité qui, tout comme l’amour, ne s’explique pas sans l’action d’un inexplicable choc ».


Le mot « charisme » vient du grec kharisma qui exprime la grâce. C’est une faculté accordée par Dieu. D’aucuns voient donc le charisme comme « un don particulier, conféré par une grâce divine, pour le bien commun » (Petit Robert). Cette disposition divine insufflée à certains par l’opération du Saint-Esprit, ou par quelques bonnes fées penchées sur leurs berceaux, a laissé planer croyances et a priori dans les inconscients collectifs. En particulier l’idée que « le charisme ne se travaillerait pas », mais qu’il se recevrait plutôt à la naissance. Un principe qui a la vie dure, mais que nous nous attacherons à faire voler en éclats.


Ainsi, pensez-vous sérieusement que tous les leaders d’aujourd’hui aient reçu la grâce ?


Si Max Weber3 (1864-1920), fondateur de la sociologie et économiste allemand, continue à voir dans le charisme une caractéristique innée, il apporte cependant sa pierre à l’édifice avec la notion de charisme en politique. Il définit le substantif « charisme » comme une qualité extraordinaire propre au leader, reconnu comme ayant des traits hors du commun et des pouvoirs quasi surnaturels. Le sociologue distingue deux formes de charisme :




	le charisme prophétique : la croyance en la qualité extraordinaire d’un personnage, qui est, pour ainsi dire, doué de forces ou de caractères surnaturels ou surhumains ou tout au moins en dehors de la vie quotidienne, inaccessible au commun des mortels ; ou encore qui est considéré comme envoyé par Dieu ou comme un exemple, et en conséquence considéré comme un « chef » ;


	le charisme de fonction : inhérent à la position occupée et qui confère un pouvoir exceptionnel. Par exemple : la reine d’Angleterre ou l’émir du Qatar.





La définition qu’en donne Wikipédia est : « Aura indéfinissable4, talent que semble posséder quelqu’un, souvent lié à sa prestance, qui est capable de susciter l’adhésion, la fascination d’un grand nombre de personnes » (en précisant « par extension »).


Si l’on entrevoit ici que le charisme n’est plus aujourd’hui perçu comme quelque chose provenant du divin, il n’en reste pas moins indéfinissable, du ressort du « je-ne-sais-quoi ».


Dès l’Antiquité, Socrate nous dit que seul un petit nombre d’individus possède la vision et les dons physiques et mentaux demandés à un « chef » pour se placer au-dessus des citoyens. Il pointait déjà les caractéristiques du leader charismatique : vitesse d’apprentissage, bonne mémoire, ouverture d’esprit, vision, mais aussi une présence physique et des réussites marquantes. Sous-entendant ainsi que le charisme s’acquiert.


Dans cette perspective, Richard Wiseman, professeur de psychologie de la University of Hertfordshire, voit le charisme comme une aptitude à demi innée, à demi acquise. Selon ce même professeur, tout leader charismatique, possède trois qualités dominantes :




	il vit ses émotions intensément ;


	il amène les autres à les exalter ;


	il résiste à l’influence des autres personnes charismatiques.





Alexandre Dorna5, psychosociologue qui s’est intéressé au charisme du chef, fait référence aux travaux d’A. R. Willner6 (1984), sur les quatre propriétés propres au charisme :




	l’image perçue du leader ;


	l’acceptation de ses idées ;


	la relation d’observance et de soumission ;


	le compromis émotionnel.
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Comprendre que la forme l’emporte souvent sur le fond


Impossible de parler du charisme sans évoquer le grand psychologue et sociologue français du XIXe siècle que fut Gustave Le Bon (1841-1931), qui expliqua le charisme dans Psychologie des foules sans jamais le nommer. Pour lui, ce qui fait le prestige du meneur d’hommes, c’est son comportement, son autorité naturelle et ses vocalisations beaucoup plus que ce qu’il dit. Il parle de fascination et de séduction.


« Le type du héros cher aux foules aura toujours la structure d’un César. Son panache les séduit, son autorité leur impose et son sabre leur fait peur. » (Gustave Le Bon, Psychologie des foules [1895], PUF, 2013.)





Pour qu’il y ait charisme, la présence de l’autre s’impose, son regard, son écoute et ses émotions, car il s’agit bien de toute une dynamique relationnelle. Tout seul, je ne peux prétendre être charismatique sans passer pour un arrogant narcissique. Pour que la personne charismatique puisse émerger, elle aura besoin :




	d’évoluer dans un contexte environnemental et social caractérisé par une mise en danger ou une difficulté ;


	d’arriver dans un contexte où elle est inconsciemment attendue par des personnes qui ont besoin d'un sauveur, un chef, un gourou ou un mentor et qui rêvent d’exploits ;


	de suivre une personne ayant toutes les habiletés pour les valoriser et les guider.







	Prendre exemple





Alors est-il possible de modéliser cette capacité « hors du commun » ? Peut-on transformer ce processus mystérieux en mécanismes d’apprentissage ciblés et pertinents ? La réponse est oui, car comment se cantonner à l’idiome : « En avoir ou pas. » Pour vous en persuader, il vous suffira d’observer la progression phénoménale de certains de vos congénères qui, après être passés par les affres de la timidité, du trac, et du manque de présence, ont fini par réussir.


Je vous propose d’épingler George Clooney et d’étudier son parcours professionnel. Si vous visionnez l’acteur dans Le Retour des tomates tueuses et que vous le comparez au George Clooney de la publicité Nespresso, susurrant : « What else ? », que notez-vous ? D’un côté, un acteur débutant et ringard, jouant dans un navet de série Z en 1988 et, de l’autre côté, un George Clooney séducteur et charismatique. Le constat est bluffant vous en conviendrez, tant il illustre le chemin parcouru.


Comme nous venons de le voir, la perception du charisme a évolué au fil des siècles, même si elle continue d’éveiller en nous moult interrogations. Il n’en demeure pas moins que nous lui associons grâce, charme, séduction et des traits de caractère à la fois exceptionnels et tout à fait atteignables pour quiconque a décidé de se les approprier à grand renfort de positivité et de perspicacité.


La bonne nouvelle, c’est que le charisme s’acquiert, se travaille, se façonne, se peaufine et qu’il ne tient qu’à vous de vous atteler à cette disposition future. À l’instar des sportifs de haut niveau, il vous suffira de vous entraîner, de vous discipliner, sans vous décourager, et de vous challenger sur les résultats que vous voulez obtenir.


Bien sûr, c’est un acteur, mais pensez-vous que sa réussite aujourd’hui soit le fruit de talents innés ? Ou au contraire, mesurez-vous la maîtrise, la rigueur, la persévérance qu’il a dû déployer pour en arriver là. Vous voyez : le charisme est à votre portée à condition de travailler !


Et maintenant, un petit exercice…


EXERCICE




Et si vous vous évaluiez…


Possédez-vous les ferments du charisme ?


Cochez les phrases avec lesquelles vous êtes d’accord.


« Je suis tourné vers les autres. »


« J’aime prendre la parole. »


« J’ai à cœur de faire partager mes convictions. »


« Chacun ses idées, cela ne regarde personne. »


« Je n’ai pas peur de me faire tacler. »


« Rallier les autres à ma cause, un vrai challenge. »


« Le fond sans la forme, c’est une hérésie ! »


« J’aime le parler franc, le parler clair. »


« Je suis déterminé et ne crains pas la contradiction. »


« Je laisse mes détracteurs aller jusqu’au bout de leur démonstration. »


« J’adore les joutes oratoires. »


« J’ai conscience de l’importance de ma voix quand je parle. »


« Parler devant une grande assemblée me plaît et me stimule. »


« La rhétorique : un art oratoire à maîtriser. »


« Mon regard est un puissant levier dans ma communication. »


Résultats : comptabilisez 1 point par oui obtenu.


Si vous avez 15 points : bravo ! Vous êtes sur la bonne voie. C’est grâce au regard juste que vous savez porter sur vous, grâce aussi à votre envie d’accéder à l’excellence et à la discipline que vous vous imposez. Continuez !


Si vous avez entre 5 et 10 points : courage ! Vous progresserez en travaillant avec un coach ou en suivant les conférences TED… Ou encore en vous inscrivant à Toastmasters.


Si vous avez entre 0 et 5 points : le chemin sera plus long, il commence avant tout par l’acquisition d’une meilleure confiance en vous. Osez vous lancer et surtout pensez que vous possédez tous les ferments du charisme.





Vous venez de faire un bilan sur le niveau de charisme que vous estimez avoir, ceci est un premier pas dans votre cheminement.
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Les conférences TED, nées d’une association à but non lucratif en 1984 aux USA, ont été créées pour exprimer des idées qui valent la peine d’être diffusées (Ideas worth spreading). Sous un format contraint de dix-huit minutes, ces conférences disponibles sur le Web sont des propagateurs d’idées. Il en existe de très intéressantes sur le sujet qui nous occupe, en particulier sur la façon d’améliorer sa communication, sa capacité à influencer et à convaincre.





LES CLÉS POUR CHANGER


À présent, vous voilà prêt à passer à l’action.




	Écouter… mais écouter vraiment





Qu’il est difficile de tendre l’oreille pour écouter vraiment. Nous parlons plus que nous n’écoutons. Goethe nous le confirme en nous assurant que : « Parler est un besoin, écouter est un art. » Attachez-vous à écouter les mots derrière les mots, car comme le dit malicieusement René Char : « Les mots qui vont surgir savent de nous ce que nous ignorons d’eux. » Pour communiquer correctement, vous vous mettrez au diapason de vos interlocuteurs, sur le même canal ou sur la même fréquence. Pour cela, vous aurez à écouter en profondeur, sous peine de faire fausse route et de manquer votre cible. L’écoute profonde consiste à relever toutes les généralités et toutes les omissions égrenées au fil du message afin de demander une spécification.


Considérez que tout ce que vous positionnerez en haut de l’entonnoir page suivante sera de basse définition, c’est-à-dire générique et flou, et tout ce que vous positionnerez en bas de l’entonnoir sera de haute définition, soit spécifique et précis. Systématiquement, vous vous interrogerez en votre for intérieur : « Le message est-il de basse ou de haute définition ? » Dans le premier cas, le questionnement s’impose et mérite une clarification pour éviter erreurs, doublons, quiproquos, malentendus ; dans le second, vous pourrez répondre directement sans crainte.




L’entonnoir
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Exemple


Imaginons que votre N+1 vous dise en entretien annuel d’évaluation : « Je trouve que vous n’avez pas été suffisamment communicant en 2016 », si vous répondez ab irato sans pointer les distorsions du message, vous vous mettez en danger. L’attitude d’écoute à adopter consiste à noter que « suffisamment communicant » est une généralité, car « pas communicant » pour lui, n’est pas « pas communicant » pour vous. « La carte n’est pas le territoire », dirait Alfred Korzybski, créateur de la sémantique générale. Ainsi, vous vous transformerez en miss Marple ou en Hercule Poirot, et questionnerez pour obtenir une information spécifique qui vous permettra d’argumenter en vous basant sur des points concrets et des faits précis. La question la plus pertinente à poser étant : « Qu’entendez-vous par “pas suffisamment communicant” spécifiquement ? »


Il y a deux façons d’écouter, l’écoute diffuse d’informations floues générant des réponses inappropriées, et l’écoute perçante qui relève les généralités pour les pointer et faire préciser en questionnant. Écouter, ça s’apprend ; donc, entraînez-vous. C’est à vous !


EXERCICE




Appliquez-vous à écouter


Répondez aux questions et affirmations suivantes en détectant chaque distorsion et en clarifiant les propos avec un questionnement approprié afin d’optimiser votre communication.




	« J’ai travaillé avec Eugène sur ce dossier, mais il était toujours aussi désagréable. Que devais-je faire ? »


	« J’ai contribué à l’avancement du projet comme tout le monde. »


	« Ce n’est rien de personnel, Bianca, je ne pense pas que nous sommes faits pour nous entendre. »


	« Lucas, lorsque vous livrerez ce matériel au service informatique, demandez-leur des bons. »





Réponses :


1. Le mot « désagréable » doit être précisé : « Qu’entends-tu par “désagréable” ? »


2. L’expression « comme tout le monde » est générique et demande à être explicitée au moyen du questionnement suivant : « Peux-tu m’indiquer de quelle façon tu as procédé ? »


3. Cette opinion mérite un éclairage, vous poserez la question : « Qu’estce qui te fait dire cela ? »


4. Ce flou autour du mot « bons » doit vous pousser à demander : « Pouvez-vous m’indiquer de quel type de bons il s’agit ? »





Nos propos et ceux des autres sont souvent évasifs, à vous de relever le flou qui émaille vos conversations en utilisant votre outil de mesure symbolique : l’entonnoir (cf. p. 15).


Pour augmenter votre écoute, vous :




	préférerez « chercher à comprendre avant d’être compris7 » ;


	saurez demeurer silencieux ;


	respecterez la parole d’autrui ;


	manierez la langue qui ouvre et élargit le débat ;


	reformulerez par sécurité ;


	éviterez de couper court par des formules du style :



OEBPS/Images/eyrolles.png





OEBPS/Images/page15.jpg
Informations de basse définition =
«Je ne réponds pas, je questionne. »

Informations de haute
définition =
«Je réponds. »





OEBPS/Images/bulb.jpg





OEBPS/Images/page4.jpg
Ca a été
&m‘h‘&m& ta présentation ? Oui,
)

Jai fait comme

/ d’habitude

Et ton
auditoire ?
Ils avaient I'air
intéressés ?

Bof, comme d’habitude, quand je suis arrivé,
tous les yeux étaient rivés sur moi
Au bout de deux minutes, la moitié louchait
sur leur smartphone et I'autre moitié
regardait ailleurs.





OEBPS/Images/Cover.jpg
Sous a direction de
Stéphanie Brovard





