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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 avait paru 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 sentirontils peu concernés ?... ») ;


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





Une étude 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’expérience 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 vingtaine 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 clés, que vous pourrez utiliser de plusieurs façons :
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