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Comment devenir des gentils là où l’on nous apprend depuis tout-petits à devenir des stratèges, des malins, parfois même des méchants ? Le pouvoir des gentils décrypte les mécanismes de la crise qui sévit dans les relations humaines et invite, en 16 règles d’or, à rétablir le cercle vertueux du lien de confiance.


Avec une finesse d’analyse et une sincérité salutaires, Franck Martin passe l’ensemble de nos liens sociaux au crible et invite chacun, entreprises et syndicats, patrons et salariés, politiques et citoyens, médias et spectateurs, médecins et patients, professeurs et élèves, à renouer avec la confiance pour que les projets les plus stratégiques, voire les plus vitaux, soient menés à bien.
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Préface
de Bernard Laporte


Mes différentes expériences d’entraîneur et de sélectionneur, mais aussi mon passage au ministère des Sports, m’ont conduit à découvrir un autre genre de « terrain », l’entreprise, où il m’arrive de me retrouver « à la pointe », pour ne pas dire en première ligne. Et cela me réjouit. J’aime partager mes convictions, raconter mes histoires. Je le fais avec mon franc-parler et mes expressions à moi (que certains Guignols s’amusent à imiter)...


Un jour, mon ami Fabrice, du Club de Toulon, quasiment à la tête de la filiale française du leader mondial de l’immobilier d’entreprise, me passe un coup de fil rapide : « Bernard, pourrais-tu venir nous parler, comme tu sais si bien le faire, du rugby ? Parce que ton approche marche aussi pour gagner les matchs professionnels “hors sport”. Lorsque tu parles des valeurs profondes de notre beau sport, ça ouvre la tête... Bon, pour ça, il y a un garçon, Franck Martin, qui pourra te donner la réplique, te permettre de rebondir façon “ping-pong”. Il est là pour nous aider à rapprocher nos collaborateurs, nos cadres plus précisément. En accord avec le directeur marketing et celui de la communication, nous l’avons sollicité. Il est dans une démarche qui te plaira : humain, carré, anticonformiste dans son approche des problèmes de com interne et d’organisation. Ça te dit ? » C’est comme ça que j’ai rencontré Franck. D’abord au téléphone, petite discussion de principe pour savoir à qui j’avais affaire, puis lors de la préparation de notre intervention.


Dans nos échanges, et plus particulièrement lors de cette fameuse partie où nous nous sommes renvoyé la balle (il fallait que l’on soit sur la même longueur d’ondes), j’ai pu apprécier les liens, les rapports directs entre ce que je raconte de ma vie sportive d’entraîneur et ce que Franck défend... Nous sommes en phase. Visiblement, il n’a pas peur de la mêlée, il tente des drops, prend le risque de la course aux essais... J’ai senti le garçon – au travers de ses questions – imbibé et pétri de gentillesse. Sans être dupe de ceux qui pourraient le prendre pour un c... Le même genre de « fortes gueules » que celles que je défends sur les terrains.


Franck a écrit ce bouquin et m’a demandé d’y mettre un mot. J’étais OK parce que j’imaginais de quoi il parlait. Et ce que Franck défend dans ce livre, c’est bien ce que je vis, ce que je soutiens et tente de sauvegarder dans mes prises de position sportives et en entreprise. Des « trucs » de base, sans lesquels rien ne se passe dans une équipe.


Dans le rugby, qui est un sport de combat collectif, comme j’aime à le rappeler, il n’y a pas de triche. Dans le rugby, qui est une folie qui vous emporte quand vous y goûtez, il faut l’amour de l’homme et des valeurs humaines, notamment celles de partage, de passion, de détermination.


Dans le rugby, l’humilité est essentielle pour se relever. Ce qui nous rapproche le plus, contrairement à ce que l’on pourrait croire, ce n’est pas la victoire, celle que l’on arrache contre les « Blacks », mais la grosse défaite, celle qu’on encaisse mal. Vous savez, la belle victoire ne vous appartient déjà plus, elle devient très vite publique. Les journalistes sont là, les politiques viennent s’accaparer les bouts qui brillent. Moi, je parle de ce qui rapproche vraiment. La victoire est belle, la défaite est terrible. Parce que, dans la défaite, nous sommes seuls. On se serre les coudes, on pleure ensemble, on refait le film sans les décors. C’est la merde... Mais on en sort grandis. On sait ce qui ne se passera pas comme ça la prochaine fois. Humilité... je le dis !


Dans le rugby, nous sommes respectueux. Du cadre, des règles et, bien sûr, de chacun de nous. Mon autorité de sélectionneur ou d’entraîneur ne me donne pas le droit de ne pas respecter. Je suis « droit comme un I » et je, nous sommes dans une attitude bienveillante de construction et d’écoute.


Le cadre, nous le respectons tous et nous le faisons respecter. Il n’y a pas de petit métier ou de petit rôle dans le rugby. Par exemple, dans notre staff à Toulon, il y a un garçon, entre autres gars totalement indispensables, qui est responsable, tenez-vous bien, de l’horloge. On va nous taxer de « riches » si l’on pense qu’il y a un gars qui ne pense qu’à son horloge... Et pourtant, ce n’est pas du luxe. Un jour, le « gars de l’horloge » en question a pris la rouste de sa vie. Façon de parler. La claque, scotché au mur. Parce qu’il avait... oublié l’horloge. Il n’avait pas pensé à prendre un truc qui peut paraître débile, mais qui est – vous allez le comprendre – essentiel à l’équipe. Car le joueur de rugby – il en est sans doute de même dans les autres sports collectifs – a ses habitudes, ses grigris. Pour nous, la préparation est rythmée de discussions, de massages, de temps où l’un va faire ses strappings, l’autre ses soins. Chacun a l’œil rivé sur le temps qui passe. À la minute près. Sauf que, quand il n’y a pas – à cause du « gars » qui n’a pas respecté le cadre – l’instrument de la tenue du temps, toute l’équipe va mal. Ça gueule, ça hurle, ça s’angoisse... Et ça peut faire perdre un match important.


Dans le rugby, la notion de cadre, c’est aussi le fait d’avoir sur le terrain des hommes qui auront compris, intégré la stratégie et sauront la relayer à coup sûr. On prend le temps d’en parler. À fond.


Oui, dans le rugby, on communique, on échange, on se parle. Quand le match est fini, on se dit tout et, entre nous, il n’y a pas de secret. L’argent ne pourrit pas les échanges. Aussi efficace qu’une bonne talonnade ! Il n’y a pas de passe-droit, de politique. Nous nous disons ce que nous avons à nous dire. C’est une valeur primordiale de notre sport. C’est comme ça que ça marche et que ça marchera. Comme chacun est dépendant des autres, tout le monde se dit les choses. En vrai, pas en demi-teinte. Forcément, on a nos personnalités, mais si on joue individuel, on meurt, on se prend des coups dans la gueule. On est séché par terre par un placage violent mal défendu.


Dans le rugby, on pratique aussi l’humour. Quand on ne se prend pas au sérieux, malgré les enjeux, ça aide...


Dans le rugby, nous sommes passionnés de rencontres et d’ouverture. Nous n’avons pas de pensées toutes faites, d’idées arrêtées. Nous testons ce qui est à tester, nous rencontrons de nouveaux hommes, des femmes aussi. Nous avons distribué les rôles dans notre staff en bousculant les idées reçues. Rien de tel qu’une femme médecin pour être proche des joueurs. C’est leur « maman ». Inconsciemment, bien sûr...


Dans le rugby, nous sommes patients. Parfois, il faut savoir attendre l’ouverture pour marquer l’essai, la créer par nos stratégies et nos choix tactiques.


Enfin, dans notre sport, nous avons besoin de savoir qu’on s’entend et qu’on se comprend, en un mot d’avoir confiance, et nous passons notre temps à créer le contexte qui va faire naître ce qui est magique : la vraie gentillesse (oui, les grands mots ne me font pas peur quand j’adhère à ce qu’ils incarnent), celle qui construit la belle relation entre nous tous. Parce que de là naît aussi une autre forme de magie : le respect.


Respect, gentillesse, confiance : voilà les maîtres mots qui nous ont réunis, Franck et moi. Mais aussi les valeurs énoncées ci-dessus, dont il parle si bien. Bon, il va loin, le bougre. Plus loin que je ne l’aurais fait naturellement. Parfois même, je trouve qu’il exagère. Mais sur le fond du fond, je m’y retrouve. C’est pour cela que j’ai accepté spontanément de préfacer ces lignes ; parce que je trouve ses prises de position, même si elles ne sont pas toujours « pile-poil » les mêmes que les miennes, jamais injustes, jamais fausses.


Si ce livre peut vous aider à (re)découvrir les bienfaits de la gentillesse, celle qui crée la relation de confiance qui fait gagner, que je pratique dans ma vie d’homme et ma vie de sportif, alors je ne l’aurai pas introduit pour rien.


Allez, tentez l’essai !






Introduction


Jetons un cri du cœur dans la mare de la raison : la relation de gentillesse prime sur le plus beau des contenus. Parole de Bisounours !


Les mots bien choisis font les gentils bien compris


Vous connaissez l’expression : « On ne vit pas dans le monde des Bisounours. » Eh oui ! Notre langage courant – et banalisant – a fait des personnages sympathiques d’un de nos dessins animés fétiches un symbole de candeur et de naïveté « bébêtes ». Est « Bisounours » toute personne ne suivant pas les codes actuels de la compétitivité et de la méfiance généralisée du « chacun pour soi ». Et l’on confond allègrement bienveillance et gentillesse avec passivité et faiblesse... Vivraient « au pays des Bisounours » l’inconscient, le mou, le « bon à rien ».


Seulement... Le paroxysme de la crise remet en cause les diktats de la concurrence ; la brutalité ne fait plus recette, la réussite par l’écrasement d’autrui se heurte à un constat de faillite. Par ailleurs, l’essor d’une société de partage fait de plus en plus l’actualité. Et s’il était temps de fonder le retour à la « croissance » (notre avenir) sur des valeurs plus constructives que destructives ? En clair, reparlons gentillesse, au vrai sens du terme. Tentons de déposer – lucidement – les armes au profit de la performance de la non-violence, de forces humaines, sociales, politiques et économiques imparables : l’attention, la communication, la compréhension, l’envie de faire et d’avancer avec – et non contre – les autres. Le pouvoir de la gentillesse, de nos « bons sentiments » ? On a tout et tous à y gagner...


Un adage incontournable


Depuis ma découverte du courant de pensée de Palo Alto, de ses concepts et outils, je n’ai eu de cesse de vérifier, dans chacune de mes interventions, la véracité de cet adage, ce présupposé avancé comme une théorie par Paul Watzlawick : « La relation de confiance (fondée sur la gentillesse) prime sur le plus beau des contenus. »


Pas un jour, dans mon travail, ne s’est déroulé sans que cette phrase résonne et se justifie. Elle est même devenue une véritable obsession : faire comprendre à tous ceux que je côtoie – personnellement et professionnellement – que ces quelques mots sont la base de l’entente, de l’échange réel, cohérent, congruent. Que ces mots, qui doivent vite devenir philosophie de vie et déboucher sur des actions, sont la condition même de toute réussite, et ce, dans des domaines très différents – business, amour, équipe de sport, politique... Cet adage est universel, au point que je me demande encore pourquoi il ne nous est pas enseigné dès notre plus jeune âge.


J’ai eu la chance de grandir dans un environnement où la volonté de respect de l’autre a toujours été recherchée. Cela ne veut pas dire que mes proches étaient irréprochables, certes non. J’ai vu ma famille se déchirer, comme toute famille d’ailleurs... Mais je n’ai jamais supporté les sautes d’humeur, les personnes « soupe au lait » qui explosent parfois, les accès de colère ; je ressentais alors la douleur causée par les mots, les comportements, les attitudes manifestement peu respectueux. Ma sensibilité me faisait réagir à toute violence, à toute méchanceté venue des autres.


Lorsqu’en 1990 j’entendis pour la première fois Jennifer de Gandt – ma formatrice en techniques de PNL – prononcer cette phrase, avec son accent so british : « Franck, remember, the relation prime sur the contenu » (agrémentée par la suite de ses « yes, you got it » quand je réussissais un exercice), j’étais loin d’imaginer la puissance de ces quelques mots, leur sens réel, leur réelle importance.


Notre objectif


Notre objectif est non seulement de définir les conditions pour créer une relation de confiance, de respect, de prise en compte de l’autre – dans le sens de véritable écoute –, mais aussi de démontrer, exemples à l’appui, combien cette relation permet de faire évoluer positivement nombre de personnes et de situations, de faire avancer les projets, quelle que soit leur ampleur : un projet d’entreprise, mais aussi un projet sportif – la création d’une équipe de sport par exemple – comme un projet politique.


Parlons-en, de la politique. La défiance de l’« opinion publique » (je n’aime pas cette expression, elle n’a pas réellement de sens pour moi) envers le milieu politique est très précisément le reflet du non-respect de l’adage annoncé ci-dessus. Entre le « peuple » et la caste politique, il n’y a plus de confiance. Dès lors, comment faire passer les réformes nécessaires si cette base à toute communication humaine n’est pas respectée ?


Sans belle relation, le contenu ne passe pas. Voilà, tout est dit. Alors, comment créer, recréer ou entretenir, de manière durable, cette belle relation ? C’est tout l’enjeu de cet ouvrage, tout le défi de notre travail au quotidien.


Un processus d’« alchimie de la gentillesse »


La belle relation de gentillesse partagée s’obtient par alchimie, parce qu’il ne suffit pas de suivre une recette, un process. Il va vous falloir donner de vous-même. Comme souvent dans une démarche, il y a une invitation à une transformation de soi. Oui, en lisant ce livre, vous vous lancez dans une aventure personnelle de transformation, peut-être inattendue, proche de la révélation rencontrée parfois au détour du pèlerinage de Saint-Jacques-de-Compostelle. Mais à condition de le vouloir vraiment, de vous investir corps et âme : de rencontre en rencontre, de découverte magique en confrontation au silence et à soi. Sans quoi, l’alchimie ne « prendra » pas.


Quelque part en nous, nous avons tous un Bisounours ; un alchimiste de la gentillesse et de la bienveillance. Mais beaucoup l’ignorent !




Chapitre 1
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Paul Watzlawick et son axiome fondateur


« Toute communication présente deux aspects : le contenu et la relation, tels que le second englobe le premier et, par suite, est une métacommunication1. » Voilà l’axiome d’englobement décrit par Paul Watzlawick, que nous traduirons par l’adage : la relation (de gentillesse) prime sur le plus beau des contenus. À tel point que vous pouvez avoir de l’or en barre à offrir, cet or sera considéré comme de la m... si la relation n’existe pas. C’est dire.




“ La relation (de gentillesse) prime sur le plus beau des contenus. ”





Dans tous les domaines, cet axiome est vérifiable et est un enjeu central. Rappelez-vous vos professeurs, au collège. Personnellement, je n’ai jamais été aussi bon et attentif en cours d’histoire et de géographie que lorsque j’ai rencontré Mme Karmazin. Pourquoi ? Parce que cette grande dame nous respectait, et qu’au-delà de ce respect, elle avait compris ce qui faisait qu’un élève pouvait s’intéresser à l’histoire et à la géographie de son pays, malgré un programme rébarbatif, imaginé par des têtes pensantes plutôt éloignées de la réalité des envies des élèves. Elle ne faisait pas un cours d’histoire, non : elle racontait des histoires. Elle n’animait pas un cours de géographie : elle nous faisait visiter le monde. Quel était son secret ? Une grande capacité à prendre en compte ses auditeurs, à les respecter et à savoir s’adapter à eux, plutôt que de réclamer l’inverse. Ce qui ne l’empêchait pas de nous guider habilement grâce à un cadre très précis.


Et vous, n’avez-vous jamais été un « excellent élève » dans une matière, uniquement parce que le professeur vous avait « relationnellement » pris par la main ? N’avez-vous jamais donné le meilleur de vous-même dans le cadre du travail parce que votre chef de service savait vous écouter, vous laisser de l’autonomie, vous respecter, être gentil avec vous ?


Lorsque vous êtes sensible à une publicité télévisée, avez-vous réalisé que c’est sans doute aussi parce que l’agence de pub a su créer une proximité entre la marque et vous ? Très souvent par le biais de l’humour (provoquant la sympathie spontanée) ou de belles images (suscitant l’émotion)...


Milton Erickson et ses stratégies de la proximité


Lors de mes études, j’ai été marqué par un homme et son parcours de vie. Milton Erickson est un psychologue (plus précisément un médecin psychiatre totalement autodidacte en psychologie et en psychothérapie), dont la particularité – pour la synthétiser – est d’avoir lui-même tellement souffert, physiquement et mentalement, qu’il en a développé des stratégies naturelles de proximité avec ses patients.






“ L’empathie constitue la base même de la réussite de tout type de projet, quelle que soit son importance. ”





D’origine modeste, né dans une famille de fermiers, dans laquelle il travaillera comme commis dès ses 16 ans, il aura, toute sa vie durant, des atteintes poliomyélitiques, dont il manquera mourir. Il suivra de longues séances de rééducation et élaborera, de manière créative et spontanée, les premiers modèles de visualisation – il observera sa petite sœur grandir et mettra au point des stratégies enfantines pour apprendre à marcher, à bouger. Ce qui lui permettra de retrouver sa propre mobilité. Il développera une approche positive de la vie, cherchant à comprendre le comment et les processus, plutôt que les explications et les causes.


Sa vie et ses expériences l’ont amené non seulement à une attitude d’écoute et de respect, mais surtout de véritable et sincère compassion. Sa capacité à créer ce type de relation, qui deviendra, dans son cadre professionnel, une relation thérapeutique forte et franche, est une grande source d’inspiration. L’empathie – mot employé dans les formations à la communication – constitue pour nous la base même de la réussite de tout type de projet, quelle que soit son importance. Au-delà de ce mot, nous entendons respect de l’autre, réelle compassion (au sens étymologique du terme : être avec passion auprès de celui qui souffre). C’est la création de ce contexte de « gentillesse » qui va permettre, mais pas seulement, de changer, d’évoluer.




“ Le meilleur des entraîneurs sportifs est celui qui sait créer une belle relation avec son équipe, et qui parvient ensuite à la faire vivre et à l’entretenir entre les membres. ”





De la même manière, ce ne sont pas les qualités individuelles d’une équipe qui font sa force, mais l’égrégore, l’entente relationnelle des hommes de l’équipe, qui permettent la performance commune. On a déjà vu des équipes assez faibles sur le plan technique gagner parce qu’il y avait, en leur sein, une confiance partagée, un respect du cadre et des règles, de la part de tous. Erickson explique que le processus relationnel qui lie les individus est toujours plus important que le contenu de ce qu’ils se disent. Tout est dit !


Les grands hommes sont des hommes, avant d’être des stratèges. Ils ont la tête bien faite avant d’être bien pleine.


Les bons professeurs sont ceux qui maîtrisent le contenu de leur matière, évidemment, mais qui, en outre, ont la capacité humaine à « faire du sentiment », dans le bon sens du terme.


Le meilleur des entraîneurs sportifs est celui qui sait prendre le temps de créer cette relation de confiance et de proximité avec son équipe, et qui parvient ensuite à la faire vivre et à l’entretenir entre les membres de son équipe. Il reste connecté à eux et sait les garder connectés... gentiment !


Albert Jacquard et la générosité relationnelle


Albert Jacquard souligne (en substance) : « Se rencontrer est le propre de l’homme. L’humain est un être doué pour la rencontre. Interdépendant, il est ce qu’il devient dans l’aventure de ses rencontres. C’est pourquoi la singularité de chaque humain se situe moins dans ce qu’il a reçu de la nature que dans l’usage qu’il a été capable d’en faire en participant à la communauté humaine. »


Par ces mots, Albert Jacquard enfonce le clou de ce qui fait la base de notre travail, de ce que nous vous proposons de tester et de mettre en scène à votre façon : « La vraie générosité doit être sincère et refuser les faux-semblants. Elle consiste à se mettre à l’écoute de l’autre en ne lui cachant pas la diversité des réactions qu’il provoque en nous. C’est-à-dire en lui accordant une part de ce qui est souvent le plus précieux : le temps dont nous disposons et qui si vite s’enfuit [..]. La générosité est le nom que l’on donne à l’attitude qui est au fondement de la construction de chacun : l’ouverture à ce que nous apporte l’autre, même lorsque cet apport nous paraît inquiétant, voire dangereux. Toute rencontre comporte un risque. Être généreux, c’est affronter ce risque. »


La belle relation naît du respect, de la compréhension, du partage, de l’échange, de la compassion et même de l’affection. Elle se nourrit de l’attention portée à l’autre, d’authenticité et de parler vrai, de gentillesse.


Carl Rogers et son exceptionnelle capacité d’écoute


Carl Rogers explique (toujours en substance) : « L’individu possède en lui-même des ressources considérables pour se comprendre, se percevoir différemment, changer ses attitudes fondamentales et son comportement vis-à-vis de lui-même. Mais seul un climat bien définissable, fait d’attitudes psychologiques facilitatrices, peut lui permettre d’accéder à ses ressources. »




“ Sans l’obsession d’une relation bienveillante, et surtout non marchande, l’échange sera, à plus ou moins long terme, voué à l’échec. ”





La condition sine qua non à la création de ce climat est la bienveillance. Sans cette obsession d’une relation bienveillante, et surtout non marchande, l’échange sera, à plus ou moins long terme, voué à l’échec. Pire, la tentative de rapprochement pseudo-gagnant-gagnant laissera place à un vide abyssal.


Carl Rogers précise qu’il y a trois conditions requises pour qu’un climat soit favorable à la croissance de l’individu ou, par extension, à la réussite d’un projet mené par des individus et ce, quel que soit le genre de la relation – relation client-médecin, parent-enfant, leader-groupe, enseignant-élève, administrateur-administré. Ces conditions sont applicables partout où le développement de la personne est en jeu, et dans tout projet commun.


La première condition est la mise en place d’une relation d’authenticité (nous utiliserons aussi le synonyme de « congruence »). La deuxième, pour que les gens acceptent de bouger, d’avancer, de changer, est l’attention, l’estime, ce que Carl Rogers appelle le « regard positif inconditionnel ». Chaque fois qu’il est posé, il permet, comme par magie, de renverser des murs. Enfin, la troisième est le sentiment d’une compréhension empathique, au vrai sens du terme : comprendre réellement ce que vit l’autre et, surtout, être capable de le lui communiquer. L’amener à comprendre qu’il est profondément compris.


Les cartes sont entre vos mains


La relation de gentillesse et de confiance est, au fond, un sentiment qui libère. Lorsque l’on se sent en confiance – avec un autre –, on s’estime en général respecté ; on se sent pris en compte par l’autre. Il en résulte une ouverture totale à l’autre, parce que, tout d’un coup – ou plutôt finalement –, l’autre ne me veut rien d’autre que du bien...


Oui, je sais, ce n’est pas si facile d’établir des liens de gentillesse, de faire confiance, de créer la confiance. N’avez-vous jamais entendu cette histoire drôle : « Comment dit-on “Je vais te rouler” en langage commercial ? “Fais-moi confiance !” » Il suffit parfois d’une seule expérience négative pour casser, réduire en poussière ce fil de confiance si fragile, si léger. Notre tendance naturelle à la généralisation nous amène souvent à créer des raccourcis mentaux. J’ai été roulé une fois par un garagiste véreux ? Pour moi, tous les garagistes sont potentiellement véreux ! Jérôme Cahuzac a menti et, d’une certaine manière, volé l’État ? Tous les hommes politiques sont des voleurs ! Ce réflexe de généralisation, sur lequel nous reviendrons, est humain. Il explique la difficulté à être dans une relation de confiance.


Il est vrai que lorsque l’on ne connaît pas les gens, on n’est pas forcément naturellement en confiance. Le réflexe est à la défiance, à la vigilance...


Revenez quelques instants sur vos relations du jour, les gens avec lesquels vous avez travaillé, ceux avec lesquels vous avez échangé, ceux auxquels vous n’avez surtout pas parlé... Et répondez aux questions suivantes :




	Avec qui la relation « passait »-elle bien ?


	Avec qui avez-vous ressenti une impression désagréable de manque de confiance ?


	Avec qui vous êtes-vous spontanément senti à l’aise ? Quel était votre sentiment ? Vous êtes-vous senti pris en compte ? Quelle était l’attitude de votre interlocuteur ? son regard ? le ton de sa voix ?





Vous allez, de vous-même, pouvoir mesurer cette relation de confiance. En évaluant si, et avec qui, le contenu que vous deviez communiquer est passé... ou vous est resté sur les bras. Ou encore si, et avec qui, vous avez accepté ce que l’on vous a proposé... ou pas.


C’est vous, et vous seul, qui êtes capable d’observer, d’entendre et de ressentir la différence entre une relation de confiance et un contact plein de défiance. Nous le faisons naturellement. Pourtant, il est intéressant de comprendre que cette confiance, cet accès à la gentillesse, suit des processus, des modèles.


Manipulation ? Bien au contraire : invitation à l’authenticité


Oh, je vous vois venir, ou plutôt je vous entends penser : « Encore un guide du petit manipulateur pervers ! » Eh bien non, ce que nous voulons partager avec vous, ce n’est pas du tout ce type de relation. Nous savons, par expérience, que le contenu de ces lignes ne se communiquera, entre vous et nous, QUE si s’instaure, entre vous et nous, une vraie relation de confiance. Parce que vous ressentirez, derrière nos mots, avant les outils du simple spécialiste de la communication, l’authenticité de l’homme de cœur.
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