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    INTRODUCTION

    LES IDÉES SONT LA MONNAIE DU XXIe SIÈCLE

    
      
        « Je suis une machine à apprendre et c’est le bon endroit pour apprendre. »

        Tony Robbins, TED 2006

      

    

    
      Les idées sont la monnaie du XXIe siècle. Et certaines personnes sont exceptionnellement douées pour exposer les leurs. Ce talent leur confère pouvoir et influence dans la société d’aujourd’hui. Il n’y a, en effet, rien de plus inspirant qu’une idée audacieuse exprimée par un formidable orateur. Les idées, efficacement présentées et vendues, peuvent changer le monde. Ne serait-il donc pas merveilleux d’identifier précisément les techniques communes aux plus grands communicants de la planète, d’assister à leurs prestations éblouissantes, pour ensuite appliquer leurs secrets et impressionner votre public ? C’est désormais possible grâce à une série de conférences mondialement célèbres, les conférences TED [pour Technology, Entertainment, Design, ou Technologie, Divertissement, Design1], dont les meilleures sont mises à disposition gratuitement sur Internet ; grâce aussi à l’analyse scientifique de centaines d’exposés TED, à des entretiens en direct avec les intervenants les plus populaires, ainsi qu’aux intuitions qui me sont venues au fil des années passées à coacher les dirigeants charismatiques des marques les plus admirées dans le monde.

      Devenez un grand orateur TED est destiné à tous ceux qui veulent s’exprimer avec plus de confiance et d’autorité. Ce livre s’adresse à quiconque est amené à faire des présentations, vend des produits et des services, ou dirige des personnes qu’il faut inspirer. Si vous avez des idées qui valent la peine d’être partagées, les techniques décrites dans ces pages vont vous aider à les articuler et à les communiquer de façon bien plus persuasive que vous ne pourriez l’imaginer.

      En mars 2012, l’avocat spécialiste des droits civiques Bryan Stevenson s’est adressé à 1 000 personnes participant à la conférence TED annuelle, organisée à Long Beach, en Californie. Il a reçu la plus longue standing ovation dans l’histoire de TED et son intervention a été vue en ligne plus de 2 millions de fois. Stevenson a captivé son public pendant dix-huit minutes, en s’adressant à son esprit comme à son cœur. La combinaison a fonctionné. L’avocat m’a confié que ceux qui l’avaient écouté ce jour-là ont versé un total de 1 million de dollars à son organisation à but non lucratif, Equal Justice Initiative [Initiative pour une justice équitable2]. Cela équivaut à plus de 55 000 dollars par minute de discours.

      Stevenson n’a pas fait une présentation PowerPoint. Il n’a utilisé aucun visuel, aucun accessoire. C’est la puissance de son récit qui a emporté la mise. Certains orateurs TED populaires recourent néanmoins à PowerPoint pour renforcer l’impact de leur discours. En mars 2011, par exemple, le professeur David Christian a lancé un mouvement visant à enseigner la « Grande Histoire » dans les établissements scolaires, à la suite d’une conférence de dix-huit minutes étayée par des diapositives visuellement attractives et d’intrigants graphiques. La « Grande Histoire » apprend aux étudiants comment le monde a évolué et quelle est la place de la Terre dans l’univers. La présentation de Christian, couvrant 13 milliards d’années en moins de vingt minutes, a été regardée à plus de 1 million de reprises.

      Les styles de Christian et de Stevenson sont manifestement différents et cet ouvrage vous parlera de ces deux conférenciers. L’un raconte des histoires, l’autre expose des montagnes de données dans de riches visuels ; tous deux sont également captivants, divertissants et inspirants, parce qu’ils partagent neuf secrets. Ils connaissent la science et l’art de la persuasion.

      Après avoir analysé plus de 500 exposés TED (soit plus de 150 heures) et avoir conversé avec les intervenants qui remportent le plus de succès, j’ai découvert que, pour la plupart, les conférences les plus prisées ont en commun neuf éléments. Je me suis également entretenu avec des neuroscientifiques, des psychologues et des experts en communication, comptant parmi les figures les plus en pointe dans leur domaine, afin de mieux comprendre pourquoi les principes sous-tendant ces éléments fonctionnent si bien. Surtout, une fois que vous aurez appris les secrets des grands communicants, vous pourrez les adopter et vous distinguer dès votre prochain pitch ou exposé. Ce sont les techniques que j’ai utilisées pendant des années pour coacher des PDG, des entrepreneurs et des leaders qui ont inventé les produits ou qui dirigent les sociétés ayant un impact sur votre vie quotidienne. Même si vous ne prendrez peut-être jamais la parole à l’occasion d’une conférence TED, si vous voulez réussir en affaires, vous aurez avantage à pouvoir offrir une présentation digne d’un tel événement. Parler TED, c’est incarner un style audacieux, rafraîchissant, contemporain et convaincant, qui vous gagnera votre public.

      
        Des idées qui valent d’être diffusées

        Richard Saul Wurman a créé la conférence TED en 1984. Ce devait être un événement unique. Six ans plus tard, la manifestation a été réinventée sous la forme d’une conférence de quatre jours à Monterey, en Californie. Pour 475 dollars, les participants pouvaient assister à divers exposés sur des sujets concernant la technologie, le divertissement et le design (d’où TED). Chris Anderson, éditeur d’un magazine technologique, a racheté le concept en 2001 et relocalisé l’événement à Long Beach, toujours en Californie, en 2009. En 2014, la conférence TED s’installait à Vancouver, au Canada, ce qui témoigne de son influence grandissante à l’échelle internationale.

        Jusqu’en 2005, elle n’avait lieu qu’une fois par an : pendant quatre jours, 50 orateurs se succédaient pour des prestations de dix-huit minutes. Cette année-là, Anderson a donné à la manifestation originelle une petite sœur, appelée TEDGlobal, afin de toucher un public mondial. En 2009, l’organisation a commencé à accorder des licences à des tierces parties, autorisées à mettre en place des TEDx à l’échelle de leur communauté. En trois ans, les TEDx ont engendré plus de 16 000 présentations à travers le monde. Aujourd’hui, cinq événements TEDx sont organisés chaque jour dans plus de 130 pays.

        Malgré l’étonnante croissance du commerce des conférences, les orateurs TED se sont encore vu donner l’accès à un bien plus vaste public à la faveur du lancement de TED.com, en juin 2006. Six interventions ont alors été mises en ligne pour tester le marché. Six mois plus tard, alors que le site ne proposait qu’une quarantaine d’exposés, il avait cumulé plus de 3 millions de vues. Le monde avait clairement faim de fabuleuses idées, présentées de manière attrayante, et il en veut toujours plus.

        Au 13 novembre 2012, les conférences TED comptabilisaient plus de 1 milliard de vues ; elles sont désormais regardées 1,5 million de fois par jour. Les vidéos sont traduites en 90 langues et, chaque seconde, 17 nouveaux visionnages démarrent. Comme le dit Chris Anderson : « À l’origine, c’étaient 800 personnes qui se réunissaient une fois par an ; maintenant, il y a environ 1 million de gens qui, chaque jour, regardent en ligne des conférences TED. Lorsque nous avons posté pour la première fois quelques présentations, en guise d’expérience, nous avons reçu des commentaires si passionnés que nous avons décidé d’inverser toute l’organisation et de nous concevoir moins comme une série de conférences que comme “des idées qui valent la peine d’être diffusées”, en construisant un grand site web autour de ça. La conférence reste le moteur, mais le site web est l’amplificateur qui apporte ces idées dans le monde3. »

        Les six premières présentations mises en ligne sont considérées comme des classiques par les fans, qui se surnomment les « TEDsters ». Parmi les orateurs figuraient Al Gore, sir Ken Robinson et Tony Robbins. Certains d’entre eux avaient eu recours aux traditionnelles diapositives, d’autres non. Mais tous les exposés étaient émouvants, novateurs et mémorables. Aujourd’hui, TED est devenu une plateforme si influente que les acteurs et musiciens célèbres s’empressent de monter sur une scène TED lorsqu’ils ont des idées à partager. Quelques jours après avoir reçu l’Oscar du meilleur film pour Argo, en 2012, le réalisateur Ben Affleck est ainsi apparu à Long Beach pour parler de son travail au Congo. Plus tôt dans la même semaine, Bono, le chanteur du groupe U2, s’était exprimé sur la réussite des campagnes contre la pauvreté dans le monde. Quand les célébrités veulent être prises au sérieux, elles choisissent TED. La directrice des opérations de Facebook, Sheryl Sandberg, a écrit son best-seller En avant toutes après son intervention sur les femmes au travail, devenue virale sur TED.com. Les exposés TED modifient la vision du monde des gens et constituent des tremplins pour initier des mouvements dans le champ des arts, du design, des affaires, de l’éducation, de la science, de la technologie comme sur des questions planétaires. La documentariste Daphne Zuniga a assisté à la conférence de 2006. Elle en parle comme d’« un rassemblement où les entrepreneurs, concepteurs, scientifiques et artistes majeurs de la planète présentent de nouvelles idées étonnantes, dans ce qui ne peut être décrit que comme le Cirque du Soleil de l’esprit4 ». Il n’y a pas deux événements comme celui-ci, affirme Zuniga : « Ce sont quatre jours d’apprentissage, de passion et d’inspiration […] stimulants intellectuellement, mais je n’aurais jamais pensé que les idées entendues allaient aussi émouvoir mon cœur. » Oprah Winfrey l’a formulé avec plus de concision : « TED est le lieu où des gens brillants vont écouter d’autres gens brillants partager leurs idées. »

      

      
      
        Les secrets de présentation de Steve Jobs

        Je me trouve dans une position privilégiée pour analyser les exposés TED. J’ai écrit un livre intitulé Les Secrets de présentation de Steve Jobs, devenu un best-seller international. Il s’est avéré que des PDG réputés ont adopté les principes révélés dans cet ouvrage et que des centaines de milliers de professionnels utilisent la méthode pour transformer leurs présentations. Je me suis senti flatté par l’attention suscitée, mais je voulais rassurer les lecteurs sur le fait que les techniques explorées dans Les Secrets de présentation ne sont pas l’apanage de Steve Jobs. Il se trouve simplement que le cofondateur d’Apple, visionnaire en matière de technologie, excellait à les mettre toutes en œuvre. Ces techniques sont en fait « très TED ».

        Dans le livre mentionné, je souligne que le discours historique de Steve Jobs, lors de la remise des diplômes à l’université Stanford, en 2005, témoignait magnifiquement de sa capacité à captiver un public. L’ironie veut que cette intervention soit l’une des vidéos les plus prisées sur TED.com. S’il ne s’agit pas officiellement d’une prestation TED, elle contient les mêmes éléments que les meilleures d’entre elles et a été regardée plus de 15 millions de fois.

        « Votre temps est limité, alors ne le gaspillez pas en vivant la vie de quelqu’un d’autre. Ne vous laissez pas piéger par les dogmes – ce qui se résume à vivre selon la pensée d’autres gens », a dit Jobs aux diplômés. « Ne laissez pas le bruit des opinions des autres étouffer votre voix intérieure. Et plus important, ayez le courage de suivre votre cœur et votre intuition. Ils savent déjà, d’une certaine manière, qui vous voulez vraiment devenir5. » Les mots de Jobs parlaient directement au type de personnes qui sont touchées par les exposés TED. Ce sont des personnes en quête, désireuses d’apprendre. Insatisfaites du statu quo, elles cherchent des idées inspirantes et innovantes, à même de faire avancer le monde. Avec Steve Jobs, vous avez appris les techniques d’un maître ; dans Devenez un grand orateur TED, elles sont toutes réunies.

      

      
      
        Dale Carnegie pour le XXIe siècle

        Devenez un grand orateur TED examine la science de la communication bien plus en profondeur que presque tous les autres livres disponibles sur le marché. Il vous présente des femmes et des hommes – scientifiques, auteurs, éducateurs, environnementalistes et dirigeants réputés – qui préparent et prononcent le discours de leur vie. Chacune des plus de 2 500 interventions disponibles gratuitement sur le site web TED peut enseigner quelque chose sur la prise de parole en public.

        Quand j’ai commencé à réfléchir à l’écriture d’un tel livre, je pensais à quelque chose comme Dale Carnegie pour le XXI e siècle. Carnegie est l’auteur du premier livre destiné au plus grand nombre sur l’art de parler en public [Comment parler en public], rédigé en 1915. Il avait incontestablement de l’intuition. Il recommandait aux orateurs d’être brefs. Il estimait que les histoires sont des vecteurs puissants pour se relier émotionnellement avec un auditoire. Il suggérait l’usage de figures rhétoriques comme la métaphore et l’analogie. Trois quarts de siècle avant l’invention de PowerPoint, Carnegie évoquait l’utilisation de supports visuels. Il était conscient de l’importance qu’ont l’enthousiasme, l’entraînement et l’énoncé d’un message fort lorsque l’on veut émouvoir les gens. Tout ce qu’il recommandait en 1915 demeure au fondement d’une communication efficace.

        Si l’idée de Carnegie était juste, il ne disposait cependant pas des appareils accessibles aujourd’hui. Grâce à l’imagerie par résonance magnétique fonctionnelle (IRMf), les scientifiques peuvent scruter les cerveaux pour voir précisément quelles régions sont activées quand un sujet exécute une tâche spécifique, comme parler ou écouter. Cette technologie et d’autres outils de la science moderne ont déclenché une avalanche d’études dans le domaine de la communication. Les secrets révélés dans ce livre sont validés par les recherches scientifiques les plus récentes et ils fonctionnent. La passion est-elle contagieuse ? Vous le découvrirez. Raconter des histoires permet-il de « synchroniser » votre esprit et celui de la personne qui vous écoute ? Vous le saurez. Pourquoi une présentation de dix-huit minutes l’emporte-t-elle sur une intervention d’une heure ? Pourquoi la vidéo de Bill Gates lâchant des moustiques sur son public est-elle devenue virale ? Vous aurez également les réponses à ces questions.

        Il manquait également à Carnegie l’instrument le plus puissant que nous puissions utiliser pour apprendre l’art de parler en public : l’Internet, commercialisé seulement quarante ans après sa mort. Aujourd’hui, grâce au haut débit, on peut se connecter sur TED.com et voir les meilleurs esprits prononcer le discours de leur vie. Une fois que vous aurez appris ces neuf secrets, lu les entretiens avec les orateurs TED les plus populaires et compris les fondements scientifiques de tout cela, vous pourrez vous rendre sur ce site et regarder les conférenciers mettant en œuvre les compétences sur lesquelles portent ces pages.

      

      
      

        Nous sommes tous dans la vente

        Les intervenants TED les plus regardés et écoutés sont ceux dont les prestations se démarquent dans un océan d’idées. Comme l’observe Daniel Pink dans Vous êtes vendeur, le saviez-vous ? : « Que cela vous plaise ou non, aujourd’hui, nous sommes tous vendeurs6. » Si vous avez été invité à vous exprimer dans une conférence TED, ce livre sera votre bible. Si vous n’avez pas reçu d’invitation et n’avez aucune intention de faire une présentation TED, il compte néanmoins parmi les ouvrages les plus précieux que vous pourrez jamais lire, car il vous apprendra à vous vendre, ainsi que vos idées, de façon plus persuasive que vous ne l’auriez jamais rêvé. Il vous enseignera comment intégrer les éléments communs à tous les exposés inspirants et vous indiquera comment vous réimaginer en leader et en communicant. Rappelez-vous, si vous ne parvenez pas à inspirer qui que ce soit avec vos idées, peu importe qu’elles soient géniales. Les bonnes idées se jaugent aux actions qui suivent leur communication.

        Devenez un grand orateur TED se divise en trois parties, dont chacune révèle les composantes d’une présentation inspirante. Les exposés les plus attrayants savent :

        
          	
            SUSCITER l’émotion, ils touchent le cœur ;

          

          	
            APPORTER de la nouveauté, ils apprennent quelque chose ;

          

          	
            MARQUER les mémoires, leur contenu est présenté de façon inoubliable.

          

        

      

      
      
        Suscitez l’émotion

        Les grands communicants mobilisent votre esprit et touchent votre cœur. La plupart de ceux qui font des présentations oublient la partie « cœur ». Dans le chapitre 1, vous apprendrez à libérer le maître qui est en vous, en identifiant ce qui vous passionne véritablement. Vous découvrirez des études – jamais publiées dans la presse grand public – expliquant pourquoi la passion constitue la clé d’un talent tel que parler en public. Le chapitre 2 vous montrera comment maîtriser l’art du storytelling et pourquoi raconter des histoires permet aux auditeurs de s’attacher émotionnellement au sujet abordé. De nouvelles recherches mettent en évidence le fait que les histoires « synchronisent » votre esprit et celui du public, ce qui permet de créer des liens bien plus profonds et significatifs que ceux dont vous avez fait l’expérience jusqu’à présent. Le chapitre 3 attirera votre attention sur le langage corporel et verbal des conférenciers TED, naturel et sincère, comme s’ils menaient une conversation plutôt que de s’adresser à un large auditoire. Vous rencontrerez aussi des orateurs qui ont consacré plus de 200 heures à répéter leur intervention et découvrirez comment ils se sont entraînés. Vous serez initié aux techniques favorisant une présence et un message plus aisés et plus impactants.

      

      
      
        Apportez de la nouveauté

        D’après les neuroscientifiques que j’ai interrogés, la nouveauté est « le » vecteur le plus efficace pour captiver l’attention d’une personne. Kevin Allocca, responsable de la Culture et des Tendances chez YouTube, a ainsi expliqué à un public TED que, dans un monde où l’on télécharge deux jours de vidéos toutes les minutes, « seul ce qui est vraiment unique et inattendu peut se distinguer ». Le cerveau ne peut pas résister à la nouveauté, et après que vous aurez adopté les techniques exposées dans cette partie, vos auditeurs ne pourront plus vous ignorer. Dans le chapitre 4, nous explorerons comment les meilleurs présentateurs TED suscitent l’intérêt de leur public en lui apportant des informations inédites ou en lui proposant une approche singulière d’un champ d’étude. Le chapitre 5 se penche sur les moments de stupéfaction, s’arrête sur ces intervenants qui conçoivent délibérément, soigneusement, des instants « ouah », dont on parle encore des années plus tard. Le chapitre 6 traite de cet élément délicat à manier, mais non moins important, qu’est l’humour authentique : quand y recourir, comment, et de quelle façon être drôle sans raconter des blagues. Chacun possède un humour unique et cette composante doit s’harmoniser avec votre style personnel.

      

      
      
        Marquez les mémoires

        Vous pouvez avoir des idées neuves, mais si votre public ne peut se souvenir de ce que vous avez dit, elles ne comptent pas. Dans le chapitre 7, j’examine pourquoi le format TED de dix-huit minutes est idéal pour transmettre un message. Et, oui, cet aspect est étayé par la science. Le chapitre 8 souligne l’importance de créer des expériences vivantes, multisensorielles, pour que le public retienne davantage le contenu exposé. Dans le chapitre 9, l’accent est mis sur la nécessité de rester fidèle à soi-même ; c’est la clé ultime pour apparaître comme un orateur sincère, authentique, en qui l’on peut avoir confiance.

        Chaque chapitre présente une technique spécifique utilisée par la plupart des orateurs TED les plus populaires, et propose des exemples, des éléments de compréhension personnels, ainsi que des entretiens avec des conférenciers. J’y ai aussi inclus des « notes TED » : des astuces qui vous aideront à appliquer les secrets révélés dans votre prochain pitch ou votre prochaine présentation professionnelle. Ces notes mentionnent le nom de l’orateur et la date de son intervention, afin que vous puissiez la retrouver aisément sur TED.com*. Chacun des chapitres examine également les connaissances scientifiques sous-tendant le secret dévoilé, expliquant pourquoi ça fonctionne et comment appliquer cette technique pour vous élever au plus haut niveau. Au cours des dix dernières années, nous en avons appris plus que jamais sur l’esprit humain. Ces découvertes ont de profondes implications pour vos prestations à venir.

      

      
      

        Les leçons des maîtres

        Dans Atteindre l’excellence, l’écrivain Robert Greene affirme que nous pouvons tous repousser les limites du potentiel humain. Pouvoir, intelligence et créativité sont autant de forces que nous pouvons libérer, avec l’état d’esprit et les compétences appropriées. Ceux qui sont passés maîtres dans leur domaine (par exemple, dans l’art, la musique, le sport ou l’éloquence) voient le monde différemment. D’après Greene, le mot « génie » devrait être démythifié, car « on a aujourd’hui accès à une qualité d’information et de connaissance dont les maîtres du passé ne pouvaient que rêver7 ».

        TED.com représente une mine d’or pour ceux qui désirent atteindre l’excellence dans le domaine de la communication, de la persuasion et de l’art oratoire. Devenez un grand orateur TED vous fournit les outils nécessaires et vous indique comment les utiliser pour mieux trouver votre voix, et qui sait, accéder à la fortune.

        Les communicants supérieurs à la moyenne réussissent en général mieux que les autres, mais les grands communicants initient des mouvements de fond. On se souvient d’eux et on les honore en mentionnant leur seul nom de famille : Jefferson, Lincoln, Churchill, Kennedy, King, Reagan. À l’inverse, ne pas savoir communiquer efficacement dans le monde des affaires conduit rapidement à l’échec. Cela signifie qu’une start-up ne collectera pas les fonds nécessaires pour se financer, que les produits ne seront pas vendus, que les projets ne seront pas soutenus et que les carrières ne décolleront pas. L’aptitude à faire une présentation digne de TED peut faire toute la différence et vous permettre de savourer les acclamations plutôt que de vous démener à jamais dans l’obscurité. Vous êtes toujours vivant. Cela veut dire que votre vie a un sens. Vous êtes né pour accomplir des choses formidables. Ne sabotez pas votre potentiel parce vous ne savez pas transmettre vos idées.

        Lors de la conférence TED de 2006, le gourou de la motivation Tony Robbins déclarait : « Les leaders efficaces ont la capacité de se mettre en action et de mettre les autres en mouvement, parce qu’ils comprennent les forces invisibles qui les façonnent8. » Une communication passionnée, puissante et inspirante compte parmi ces forces qui nous meuvent et nous modèlent. On parle de « moments TED » lorsque quelqu’un résout de façon inédite des problèmes anciens, raconte des histoires inspirantes, intrigue par sa manière de communiquer des informations et reçoit une standing ovation. Créez de tels moments. Captivez votre auditoire. Inspirez-le. Changez le monde. Voici comment faire…

        * Note de traduction : afin de faciliter les recherches des lecteurs francophones, nous donnons systématiquement, en note, la traduction française des titres retenue par le site TED.com. En revanche, les extraits des interventions cités dans cet ouvrage sont traduits par nous et les titres peuvent être légèrement modifiés dans le corps du livre, par souci de cohérence avec le texte.
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  PARTIE 1

  SUSCITEZ L’ÉMOTION

 
  
    
      « L’aspect crucial du format TED réside dans le lien direct établi d’être humain à être humain, qui implique une certaine vulnérabilité. Vous êtes tout nu sur scène, pour ainsi dire. Les présentations qui marchent le mieux sont celles où les gens peuvent réellement percevoir cette humanité. Les émotions, les rêves, l’imagination. »

      Chris Anderson, administrateur de la conférence TED

    

  





  

  CHAPITRE 1

  LIBÉREZ LE MAÎTRE QUI EST EN VOUS

  
    
      « La passion est ce qui vous aidera à déployer la plus haute expression de votre talent. »

      Larry Smith, TEDx, novembre 2011

    

  

  
    Aimee Mullins a 12 paires de jambes. Comme la plupart des gens, elle est née avec deux jambes, mais à la différence du plus grand nombre, elle a dû se faire amputer sous les genoux en raison d’une maladie. Elle vit privée de membres inférieurs depuis son premier anniversaire.

    Elle a grandi dans une famille de la classe moyenne, dans une ville de la classe moyenne – Allentown, en Pennsylvanie – et cependant, ce qu’elle a accompli est bien loin d’être ordinaire. Les médecins avaient estimé qu’une amputation précoce lui offrirait les meilleures chances de jouir d’une mobilité acceptable. Étant enfant, Mullins n’avait pas eu voix au chapitre, mais en grandissant, elle a refusé de se considérer comme « handicapée », d’accepter cette étiquette que la plupart des gens lui collaient. Au lieu de ça, elle a décidé qu’avoir des membres artificiels lui donnerait des superpouvoirs, dont les autres ne pouvaient que rêver.

    Mullins redéfinit ce que signifie « être handicapé ». Comme elle l’a dit au comédien et animateur de talk-show Stephen Colbert, les seins de bien des actrices contiennent davantage de matériau prothétique que son propre corps : « Et nous ne qualifions pas de “handicapés” la moitié de Hollywood. »

    Mullins a tiré profit de ses superpouvoirs – ses prothèses de jambes – pour s’aligner au départ de compétitions d’athlétisme de la Première division de la NCAA à l’université de Georgetown. Elle a battu trois records du monde d’athlétisme lors des Jeux paralympiques de 1996, est devenue mannequin et actrice, et a figuré sur la liste annuelle des « 50 plus belles personnes au monde » établie par le magazine People.

    En 2009, Mullins, qui mesure 1,72 mètre, avait choisi de dominer la scène TED d’une hauteur de 1,85 mètre. Elle porte des jambes différentes selon les circonstances. Elle utilise ainsi des prothèses plus fonctionnelles pour arpenter les rues de Manhattan et d’autres plus « tendance » pour les fêtes raffinées.

    « TED m’a littéralement servi de tremplin pour les dix années suivantes d’exploration de mon existence1 », constate Mullins. Elle pense que son intervention lors de la conférence a lancé une discussion qui a profondément transformé le regard que porte la société sur les personnes présentant des handicaps. Cela a poussé des artistes, des innovateurs et des designers n’appartenant pas au milieu médical et éloignés de la recherche dans le domaine des prothèses à chercher comment concevoir des jambes plus réalistes. « Il ne s’agit plus de surmonter les déficiences. La discussion porte davantage sur le potentiel. Être équipé d’un membre artificiel ne se résume plus au besoin de remplacer quelque chose de perdu… Les gens que la société considérait jusqu’alors comme handicapés peuvent donc maintenant devenir les architectes de leur identité et continuer de fait à modifier celle-ci, en concevant leur corps depuis un lieu de pouvoir… C’est notre humanité, et tout le potentiel qu’elle recèle, qui nous rend beau. »

    La détermination de Mullins a fait d’elle une athlète de rang mondial ; sa passion a conquis les cœurs de l’auditoire TED.

    
      Secret numéro 1 : libérez le maître qui est en vous

      Creusez en profondeur pour identifier la relation unique et significative que vous entretenez avec le sujet de votre présentation. La passion conduit à l’excellence et votre exposé n’est rien sans elle, mais gardez à l’esprit que ce qui vous stimule peut ne pas être le plus évident. Aimee Mullins ne se passionne pas pour les prothèses ; elle est passionnée par la libération du potentiel humain.

      Pourquoi ça fonctionne : les études scientifiques montrent que la passion est littéralement contagieuse. Vous ne pouvez pas inspirer les autres si vous n’êtes pas vous-même inspiré. Vous avez bien plus de chances de persuader et d’encourager la créativité de votre auditoire si vous manifestez de l’enthousiasme et de la passion pour votre sujet et exprimez le sens qu’il a pour vous.

      En octobre 2012, Cameron Russell affirmait devant un public TEDx que « l’apparence ne fait pas tout2 ». Un cliché ? Oui, si cela avait été formulé par quelqu’un d’autre. Russell, toutefois, est un mannequin qui réussit. Trente secondes après être montée sur scène, elle a changé de tenue, a recouvert d’une jupe portefeuille sa robe noire étroite, mettant en valeur ses formes, a enfilé un pull à col roulé et troqué ses talons de 20 cm pour des chaussures plates.

      « Pourquoi est-ce que je fais ça ? » a-t-elle interrogé le public. « L’image est puissante, mais elle est également superficielle. En six secondes, ce que vous pensez de moi a complètement changé. »

      Russell a ensuite expliqué qu’elle défilait en sous-vêtements pour Victoria’s Secret et faisait la couverture des magazines de mode. Tout en reconnaissant que le mannequinat lui avait été utile – elle a pu ainsi payer ses études à l’université –, elle était très consciente d’avoir « gagné à la loterie génétique ».

      Le mannequin a ensuite passé une série de photos « avant et après ». Les premières révélaient ce à quoi elle ressemblait le matin d’une séance de prise de vue, les secondes montraient la touche finale. Bien sûr, les unes et les autres ne se ressemblaient pas du tout. Sur une image, Russell – alors âgée de 16 ans – prenait une pose séductrice en compagnie d’un jeune homme dont la main était glissée dans la poche arrière de son jean à elle (elle n’avait à l’époque jamais eu de petit ami). « J’espère que vous voyez bien que ces photos ne sont pas des photos de moi. Ce sont des constructions, conçues par des professionnels, des coiffeurs, des maquilleurs, des photographes et des stylistes, tous leurs assistants, la préproduction et la postproduction. Ils ont construit ceci. Ce n’est pas moi. »

      Russell excelle dans son art, le mannequinat. Mais ce n’est pas ce qui la passionne. Sa passion la porte à rehausser l’estime de soi des jeunes filles, et c’est ce qui la relie à son auditoire. La passion est contagieuse. « Si je suis devenue mannequin, c’est parce que j’ai gagné à la loterie génétique. Je suis détentrice d’un héritage, et peut-être vous demandez-vous ce qu’est cet héritage. Eh bien, au cours des siècles passés, nous avons défini la beauté non pas seulement comme la santé, la jeunesse et la symétrie que nous sommes biologiquement programmés pour admirer, mais aussi en termes de silhouettes grandes et minces, de féminité et de peau blanche. Voilà l’héritage qui me constitue, voilà l’héritage que je convertis en argent. »

      L’apparence de Russell fait d’elle un mannequin ; sa passion fait d’elle une oratrice à succès.

      Russell et Mullins se sont vu offrir une scène parce qu’elles excellent dans leur domaine, mais c’est leur passion pour leur sujet qui leur permet d’établir le lien avec leur public. Et ce n’est pas toujours son travail au quotidien qui nourrit la passion de l’intervenant. Russell n’a pas parlé du fait de poser pour des photographes, Mullins n’a pas traité des compétitions d’athlétisme. L’une et l’autre n’en ont pas moins prononcé le discours de leur vie.

      Les meilleurs conférenciers TED ont quelque chose en commun avec les communicants les plus brillants dans n’importe quelle sphère d’activité : une passion, une obsession qu’ils doivent partager avec d’autres. Les meilleurs orateurs TED n’exercent pas « une profession ». Ils ont une passion, une obsession, une vocation, pas un métier. Et ils invitent les gens à partager leurs idées.

      On ne peut pas inspirer autrui si l’on n’est pas inspiré soi-même. « Dans notre culture, on tend à confondre la pensée et la puissance intellectuelle avec le succès et la réussite matérielle », écrit Robert Greene dans Atteindre l’excellence. « Le désir, la patience, la persévérance et la confiance en soi jouent un rôle bien plus important dans le succès que la simple capacité de raisonnement. Motivé par l’enthousiasme, on peut surmonter n’importe quoi ou presque. Quand on s’ennuie et que l’on ne peut pas supporter son travail, le cerveau se referme et l’on devient de plus en plus passif3. » Les conférenciers motivés et enthousiastes sont toujours plus intéressants et stimulants que ceux que leur sujet ennuie.

      Je suis souvent amené à collaborer avec des PDG pour le lancement de produits ou d’initiatives majeures. Je les aide à raconter l’histoire de la marque de façon plus efficace et convaincante. Je voyage à travers le monde pour me rendre dans des entreprises comme Intel, Coca-Cola, Chevron, Pfizer et bien d’autres, vendant toutes sortes de produits. Quels que soient la langue, le continent, le pays, ceux qui manifestent une passion et un enthousiasme réels pour leur sujet se distinguent comme étant des dirigeants inspirants. C’est avec eux que les consommateurs veulent faire affaire.

      Pendant des années, j’ai commencé mes sessions de coaching en posant la même question au client : qu’est-ce qui vous passionne ? Dans la première phase d’élaboration du récit, je m’intéresse moins au produit ou au service lui-même qu’à ce qu’il éveille chez mon interlocuteur. Howard Schultz, le fondateur de Starbucks, m’a confié un jour qu’il était moins passionné par le café que mû par le désir de « construire un lieu tiers entre le travail et la maison, un endroit où les employés seraient traités avec respect et proposeraient un service exceptionnel aux clients ». Starbucks distribue du café, mais vend avant tout un service au consommateur. Tony Hsieh, fondateur de l’entreprise de commerce en ligne Zappos, n’entretient pas une passion pour les chaussures. Il m’a confié que ce qui le passionne, c’est « distribuer du bonheur ». Les questions qu’il se pose sont les suivantes : « Comment rendre mes employés heureux ? Comment rendre mes clients heureux ? » Les questions que l’on se pose peuvent déboucher sur des résultats très différents. Vous interroger sur ce qu’est votre produit n’est pas aussi efficace que vous demander : « Quelle est vraiment mon activité ? Qu’est-ce qui me passionne véritablement ? »

      Tony Hsieh éprouve une telle passion pour le service au client et l’implication des employés qu’il est aujourd’hui un conférencier très prisé dans le monde entier (il doit décliner bien plus d’invitations qu’il n’en acccepte). Tant d’intervenants, n’ayant aucun enthousiasme pour leur sujet, sont si désespérément arides qu’écouter un orateur ardent est aussi rafraîchissant que boire un verre d’eau glacée en plein désert.

    

    

      Qu’est-ce qui fait chanter votre cœur ?

      J’ai récemment modifié la première question que je pose aux cadres souhaitant mieux communiquer. Lors de sa dernière grande intervention publique, Steve Jobs déclara : « C’est à l’intersection entre la technologie et les humanités que notre cœur chante. » J’ai donc remplacé la question « Qu’est-ce qui vous passionne ? » par « Qu’est-ce qui fait chanter votre cœur ? ». La réponse à cette seconde question est bien plus profonde et excitante.

      J’ai par exemple travaillé avec un client investi dans le développement de l’agriculture en Californie. Il dirige une association de producteurs de fraises, une production importante dans cet État américain. Voici ce qu’il a répondu à mes questions :

      Première question : « Que faites-vous ? – Je dirige la California Strawberry Commission. »

      Deuxième question : « Qu’est-ce qui vous passionne ? – Je suis passionné par la promotion des fraises de Californie. »

      Troisième question : « Qu’est-ce qui, dans cette entreprise, fait chanter votre cœur ? – Le rêve américain. Mes parents étaient des immigrants qui travaillaient dans les champs. Ils ont fini par acheter une acre de terre et tout est parti de là. Avec les fraises, vous n’avez pas besoin de beaucoup de terre et il n’est même pas nécessaire d’en posséder ; vous pouvez la louer. C’est un tremplin vers le rêve américain. »

      Vous serez certainement d’accord pour dire que la réponse à la troisième question est bien plus intéressante. Qu’est-ce qui fait chanter votre cœur ? Identifiez-le pour vous-même et partagez- le avec les autres.

      
        Note TED

        
          QU’EST-CE QUI FAIT CHANTER VOTRE CŒUR ? Demandez-vous : « Qu’est-ce qui fait chanter mon cœur ? » La passion n’est pas un intérêt passager ni même un hobby. Une passion a énormément de sens ; elle est essentielle à notre identité. Une fois la vôtre identifiée, pouvez-vous dire qu’elle influence vos activités quotidiennes ? Pouvez-vous l’intégrer à ce que vous faites professionnellement ? Votre véritable passion devrait constituer le thème de vos communications ; elle vous servira à inspirer réellement votre auditoire.

        

      

    

    
    
      L’homme le plus heureux au monde

      Matthieu Ricard est l’homme le plus heureux au monde et il n’en est pas heureux. En 2004, il a temporairement quitté le monastère Shechen à Katmandou pour enseigner « les habitudes du bonheur » au public TED de Monterey, en Californie.

      Selon Ricard, le bonheur se définit comme « un sentiment profond de sérénité et d’accomplissement ». Ricard le sait. Il n’est pas seulement satisfait de sa vie. Il est vraiment, vraiment heureux. Du point de vue de la science, son bonheur dépasse toute mesure. Il a été l’un des sujets d’une étude conduite à l’université du Wisconsin, à Madison. Les chercheurs ont placé 256 minuscules électrodes sur son cuir chevelu pour mesurer ses ondes cérébrales. L’étude a été menée sur des centaines de personnes pratiquant la méditation. Chacune était évaluée sur une échelle du bonheur. Les résultats de Matthieu Ricard ne se situaient pas seulement au-dessus de la moyenne ; les chercheurs n’ont rien trouvé de comparable dans la littérature neuroscientifique. Les scanners de son cerveau montraient « une activité disproportionnée dans son cortex préfrontal gauche, en comparaison avec la partie droite, ce qui lui donne une capacité anormalement élevée au bonheur et une propension réduite à la négativité4 ».

      Ricard n’est pas si content d’être ainsi étiqueté « l’homme le plus heureux au monde ». « En vérité, n’importe qui peut trouver le bonheur s’il le cherche au bon endroit, dit-il. Le bonheur authentique ne s’atteint qu’en cultivant sur le long terme la sagesse, l’altruisme et la compassion, et en éliminant complètement les toxines mentales, telles que la haine, l’emprise et l’ignorance5. »

      L’exposé de Ricard, « Les habitudes du bonheur », a cumulé plus de 2 millions de vues sur TED.com. Je pense qu’elle a été bien reçue, car il émane de lui la joie d’un homme profondément impliqué par rapport à son sujet. De fait : « Ces idées me sont chères, m’a-t-il confié, non seulement parce qu’elles m’apportent une grande satisfaction, mais parce que je suis convaincu qu’elles peuvent bénéficier à la société. Je suis tout particulièrement motivé par le fait de démontrer que l’altruisme et la compassion ne sont pas un luxe, mais sont nécessaires pour relever les défis du monde moderne. Lorsque l’on me demande de participer à une conférence, je me réjouis donc de pouvoir partager mes idées6. »

      Les conférenciers à succès sont impatients de partager leurs idées. Ils le font avec un charisme directement corrélé à la passion qu’ils entretiennent pour leur sujet. Ils rayonnent de joie et irradient la passion : la joie de partager leur expérience et la passion de découvrir comment leurs idées, leurs produits ou leurs services vont bénéficier à leur public. « Je crois que la meilleure façon de communiquer avec n’importe qui est de vérifier d’abord la qualité de votre motivation : “Est-ce que ma motivation est égoïste ou altruiste ? Ma bienveillance n’est-elle destinée qu’à quelques-uns ou au plus grand nombre ? Vise-t-elle leur bien à court terme ou à long terme ?” Lorsque notre motivation est claire, alors la communication coule facilement », poursuit Ricard.

      Chose surprenante, si votre motivation est de partager votre passion avec l’auditoire, il est probable que vous vous sentirez moins nerveux à l’idée de parler en public ou de faire cette présentation très importante devant votre patron. J’ai demandé à Ricard comment il parvenait à rester calme et détendu face à un public nombreux. Il pense que chacun peut susciter en lui la joie, la félicité et le bonheur, pourvu qu’il le décide. Cela se résume à la motivation. Si votre seul but est de réaliser une vente ou de vous grandir, il se pourrait bien que vous ne parveniez pas à entrer en relation avec votre auditoire (et vous vous mettrez beaucoup de pression). Si, à l’inverse, vous poursuivez un but plus altruiste – communiquer des informations susceptibles d’aider ceux qui vous écoutent à mener une vie meilleure –, vous instaurerez une relation bien plus profonde et vous vous sentirez bien plus à l’aise dans votre rôle. « Je suis très heureux de partager des idées mais, personnellement, je n’ai rien à perdre ni à gagner, constate Ricard. Je ne me soucie pas de mon image, je n’ai pas de marché à emporter et je ne cherche pas à impressionner qui que ce soit. Je suis simplement rempli de joie à la perspective de pouvoir parler un peu du fait que nous sous- estimons grandement le pouvoir de transformation de l’esprit. »

    

    
    
      Pourquoi vous ne ferez pas une grande carrière

      Si votre travail ne vous passionne pas et ne vous rend pas heureux, vous risquez de ne pas faire une grande carrière, et si vous en avez une mais n’y prenez pas plaisir, il vous sera plus difficile de susciter l’enthousiasme avec vos présentations. C’est pourquoi carrière, bonheur et capacité à inspirer sont reliés.

      Larry Smith, professeur d’économie à l’université de Waterloo, est obsédé par le thème de la réussite professionnelle. Cela le frustre de constater que la plupart des étudiants en université choisissent telle ou telle carrière pour de mauvaises raisons – argent, statut, etc. Selon lui, ces étudiants ne réussiront pas. La seule façon de s’assurer une belle carrière est de faire ce que l’on aime. Smith a canalisé sa frustration dans une inspirante intervention TEDx, passionnée et pleine d’humour, intitulée : « Pourquoi vous allez échouer à avoir une grande carrière. »

      Je me suis entretenu avec lui du succès de son intervention qui, au moment de notre discussion, avait été vue plus de 2 millions de fois. Il en a été surpris. Il avait accepté de faire cet exposé à la demande de ses étudiants. Comme ses cours durent habituellement trois heures, résumer ses idées en dix-huit minutes représentait un défi pour lui. L’immense popularité de sa prestation découle de ce que le professeur a exprimé sans retenue sa passion et son sentiment d’urgence, ce qui a rendu son intervention tout simplement fascinante. Elle constituait le point culminant de trente ans de frustration refoulée. « Je ne peux pas supporter le gâchis de talent, m’a confié Smith. Mes étudiants veulent créer de la technologie. Je veux qu’ils créent une technologie vraiment “mortelle”. Je veux qu’ils soient passionnés par ce qu’ils font7. »

      Son raisonnement est simple. Il ne manque pas de mauvais boulots, ces boulots « super stressants, épuisants, qui rongent l’âme », constate Smith. Et puis il y a les boulots formidables, mais il y en a très peu entre ces deux extrêmes. Smith affirme que la plupart des gens ne parviennent pas à décrocher un emploi formidable ou à jouir d’une grande carrière parce qu’ils ont peur de vivre leur passion. « Peu importe combien de personnes vous disent que si vous voulez réussir professionnellement, il faut suivre votre passion, tenter de réaliser vos rêves, vous déciderez de ne pas le faire. » Les excuses que l’on se trouve nous freinent, ajoute-t-il. Son conseil ? « Trouvez votre passion, servez-vous-en et vous ferez une grande carrière. Ne le faites pas et vous n’y arriverez pas. »

      Smith est l’un des présentateurs TED les plus inspirants que j’aie rencontrés, bien que je doive admettre que je puisse être un peu partial. Je prêche la même chose depuis le jour où j’ai renoncé à suivre des études de droit pour une carrière dans le journalisme. Au début, j’étais loin de gagner autant que si j’avais suivi mon plan initial, et j’avais certainement des doutes sur ce choix. Obéir à votre passion demande du courage, en particulier si vous n’en voyez pas les résultats aussi vite que vous le souhaiteriez. Ma vie est très différente aujourd’hui de ce qu’elle était dans ces premières années et j’apprécie de partager mes idées avec des gens partout dans le monde. Mieux, je n’ai pas l’impression de « travailler ». Écrire ces mots, regarder ces présentations, étudier la littérature scientifique, m’entretenir avec des conférenciers célèbres et vous transmettre leurs idées est une expérience joyeuse. Avant tout, j’ai appris que ceux que leur travail rend heureux font souvent les meilleurs orateurs.

      
        
          « Vous devez suivre votre passion. Vous devez découvrir ce que vous aimez – qui vous êtes vraiment. Et avoir le courage de vous y adonner. Je crois que le seul courage dont on ait jamais besoin est celui d’aller au bout de ses rêves. »

        

        Oprah Winfrey

      

      Dans sa conférence TEDx, Smith cite le célèbre discours de remise des diplômes de Steve Jobs, à l’université Stanford en 2005, lors duquel Jobs encourageait les étudiants à suivre la voie qu’ils aimaient vraiment. « Votre travail va occuper une grande partie de votre vie, et la seule façon d’être vraiment satisfait est de faire ce que vous pensez être un travail formidable. Et la seule manière de faire un travail formidable est d’aimer ce que vous faites. Si vous ne l’avez pas encore découvert, continuez de chercher. Ne vous arrêtez pas. Comme tout ce qui concerne le cœur, cela ne fait que s’améliorer au fil des années. Alors, continuez de chercher jusqu’à ce que vous ayez trouvé. Ne vous arrêtez pas. »

      Smith est d’accord avec Jobs, mais pense que ce conseil n’est pas souvent entendu. « Peu importe le nombre de fois que vous téléchargez le discours de remise des diplômes de Steven J. à Stanford, vous le regardez et vous décidez de ne pas faire ça, dit Smith au public TED. Vous avez peur d’écouter votre passion. Vous avez peur d’avoir l’air ridicule. Vous avez peur d’essayer. Vous avez peur d’échouer. »

      Après vingt-cinq ans de journalisme, d’écriture, d’interventions et de communications, j’affirme sans hésitation que les prestations les plus inspirantes sont dues à des gens comme Larry Smith, Aimee Mullins et la plupart des autres orateurs que vous rencontrerez dans les chapitres suivants. Ils ont en commun une grande richesse d’expérience et un engagement fervent à partager leurs idées pour aider d’autres à réussir.

      
        Note TED

        
          ACCEPTEZ LE CHOIX DU BONHEUR. À quel défi avez-vous été confronté récemment ? Après l’avoir identifié, listez trois raisons qui font de ce défi une opportunité. Vous voyez, le bonheur est un choix, une attitude contagieuse, et votre état d’esprit affectera positivement la façon dont vos interlocuteurs vous perçoivent. Matthieu Ricard me l’a dit : « Notre état d’esprit naturel, lorsqu’il n’est pas mal compris sous l’influence des pensées négatives, est la perfection. Il est essentiel d’inspirer l’espérance et la confiance, car c’est ce dont nous manquons le plus et ce dont nous avons le plus besoin à notre époque. »

        

      

    

    
    

      De nouvelles données sur la passion et la persuasion

      La passion et l’art de parler en public sont intimement reliés. Le philosophe français Denis Diderot a écrit : « Seules les passions, les grandes passions, [peuvent] élever l’âme aux grandes choses. » Les grands dirigeants de l’histoire spéculaient aussi que les passions – les grandes passions – pouvaient élever l’âme. La science, aujourd’hui, leur donne raison. Les neuroscientifiques ont découvert pourquoi les gens passionnés, comme les orateurs TED et les grands dirigeants, inspirent, enthousiasment et influencent les autres – et ils ont pu le mesurer.

      Avant de pouvoir concevoir et faire des présentations plus passionnées, il faut comprendre ce qu’est la passion et comment elle fonctionne. Depuis dix ans, Melissa Cardon, professeure de management à l’université Pace, a fait de ce sentiment sa passion. Dans l’étude pionnière qu’elle a conduite avec quatre autres chercheurs issus d’universités prestigieuses sur « la nature et l’expérience de la passion entrepreneuriale », elle établit que cette dernière joue un rôle crucial dans la réussite. D’abord, elle mobilise l’énergie de la personne et renforce son implication au service de son objectif. Mais elle accomplit bien plus. D’après Cardon, « la passion entrepreneuriale catalyse des expériences émotionnelles complètes, engageant le cerveau et des réponses corporelles8 ».

      Cardon a commencé ses recherches en définissant ce qu’est la passion entrepreneuriale. Dans son acception courante, la passion ne se prête pas aux études académiques et aux mesures scientifiques. On la définit en général comme « un sentiment amoureux puissant » ou « un désir sexuel » ; ce qui n’est pas exactement le genre de passion qui intéressait Cardon pour son étude. Pourtant, la passion est constamment présentée comme une composante critique du succès et, j’ajouterais, comme un élément essentiel de toutes les interventions inspirantes.

      Alors, que signifie précisément « éprouver une passion pour quelque chose », et plus important, comment en tirer parti pour améliorer ses chances de réussite dans la vie, les affaires et les prises de parole ? Le défi que Cardon devait relever consistait à définir le terme, à montrer comment agit la passion et à mesurer son importance. Pour en faire un champ d’étude solide, elle devait produire une définition acceptable par la plupart des chercheurs. Celle qu’elle a donnée est aujourd’hui généralement acceptée dans la littérature scientifique : « Un sentiment intense, positif, éprouvé pour quelque chose qui est profondément significatif pour l’individu. »

      Cardon avance que la passion est au cœur de l’identité de soi. Elle définit la personne. On ne peut simplement pas séparer la poursuite de sa passion de ce que l’on est. La passion est au cœur de l’être. « La passion surgit non parce que certains entrepreneurs ont des dispositions innées pour ce genre de sentiment, mais plutôt parce qu’ils s’impliquent dans quelque chose qui est associé à ce qui a du sens pour eux et caractérise leur identité. »

      L’analyse de Cardon contribue à expliquer pourquoi les orateurs TED les plus populaires établissent un lien avec leur public : ils parlent de sujets qui ont trait à leur identité. Voyez l’exemple de la consultante en environnement urbain Majora Carter. Son frère aîné a servi au Vietnam mais a été tué par balle dans le sud du Bronx, près du domicile familial. La pauvreté, le désespoir et la ségrégation raciale ont fait de Carter ce qu’elle est : une avocate passionnée du renouveau urbain. Son expérience de vie la définit et définit son travail. Comme on peut le lire sur TED.com, « la confiance et l’énergie de Carter, comme l’émotion intense que véhiculent ses propos confèrent à sa prestation une puissance naturelle ». Redonner de l’espoir à ceux qui l’ont perdu est essentiel pour Majora Carter.

      L’entrepreneuriat représente un élément central de l’identité de sir Richard Branson. En 2007, il a déclaré au public TED : « Créer une entreprise, c’est pour l’essentiel trouver les bonnes personnes, les inspirer et tirer le meilleur d’elles. J’adore tout simplement apprendre, je suis incroyablement curieux et j’adore bousculer le statu quo9. » Bâtir des entreprises comme Virgin Atlantic, qui défie les règles établies, fait partie intégrante de ce qu’est Branson. J’ai passé une journée avec lui le 22 avril 2013. J’avais été invité à l’accompagner sur le vol inaugural du nouvel itinéraire de Virgin America entre Los Angeles et Las Vegas. Au sol comme dans les airs, Branson était tout sourire et parlait avec enthousiasme du service au client, qui contribue largement au succès de sa marque.

      Branson et Carter sont engagés dans des activités fortement en prise avec leur identité. Et cette passion joue un rôle crucial dans la réussite de leur carrière et dans leur succès en tant que communicants, comme l’a établi Cardon.

      « Les gens qui sont authentiquement passionnés par leur sujet font les meilleurs orateurs. Ils inspirent leur auditoire d’une manière que ceux qui n’ont pas cette passion et cet enthousiasme ne peuvent reproduire, m’a-t-elle expliqué. Quand quelque chose vous passionne, vous ne pouvez vous empêcher d’y penser, d’agir et d’en parler aux autres. » Cardon affirme que les investisseurs, les consommateurs et les actionnaires sont « intelligents » : ils savent discerner quand un individu est habité par une passion sincère et quand il fait semblant. C’est très difficile – sinon impossible – d’électriser un public sans entretenir un rapport intense avec ce que vous voulez transmettre.

    

    
    

      La passion : pourquoi ça fonctionne

      L’étape suivante pour Cardon consistait à identifier pourquoi la passion compte. Elle a découvert que celle-ci induit des comportements spécifiques et produit des effets importants. Comme d’autres scientifiques dans ce champ d’étude, elle a établi que les hommes d’affaires passionnés sont plus créatifs, se fixent des objectifs plus élevés, témoignent d’une plus grande persévérance et que leurs entreprises enregistrent de meilleures performances. Cardon et ses collègues ont aussi mis au jour une corrélation directe entre la « passion perçue » de l’orateur et la probabilité que les investisseurs financent ses idées.

      Les professeurs Melissa Cardon, Cheryl Mitteness (université Northeastern) et Richard Sudek (université Chapman) ont conduit une remarquable expérience, dont les résultats ont été publiés dans le numéro de septembre 2012 du Journal of Business Venturing. Les chercheurs s’étaient donné pour but de comprendre le rôle que joue la passion dans la prise de décision des investisseurs.

      Le business pitch est l’une des présentations les plus cruciales en matière d’affaires. Sans financement, la plupart des entreprises ne décolleraient jamais. Des sociétés comme Google et Apple n’auraient jamais changé nos vies si leurs dirigeants charismatiques, passionnés, n’avaient attiré l’attention des investisseurs. La passion serait-elle le seul critère sur lequel les investisseurs d’Apple et de Google ont fondé leur décision de participation ? Bien sûr que non. La passion qu’ils ont perçue chez les fondateurs (Steve Jobs, Steve Wozniak, Sergey Brin et Larry Page) a-t-elle contribué à leur décision finale d’investir ? Sans aucun doute.

      Cardon a choisi pour cadre de son étude l’un des plus grands groupes d’investisseurs providentiels aux États-Unis, Tech Coast Angels, basé dans le comté d’Orange, en Californie10. Depuis 1997, ce groupe a investi plus de 100 millions de dollars dans près de 170 sociétés. L’échantillon était formé d’investisseurs n’agissant pas collectivement : ils prenaient leurs décisions de façon indépendante.

      Entre août 2006 et juillet 2010, 64 investisseurs providentiels ont passé en revue 241 sociétés. Le processus comprenait une présentation PowerPoint de quinze minutes et une session de questions et réponses de la même durée (vous apprendrez plus loin pourquoi c’est la durée idéale pour un pitch).

      Quarante et une sociétés (17 %) ont été finalement financées. Les start-up concernées entraient dans 16 catégories, incluant la conception de logiciels, de produits de consommation, de dispositifs médicaux et l’innovation en matière de services. Les investisseurs potentiels devaient évaluer sur une échelle de 1 à 5 la passion et l’enthousiasme de l’orateur, selon deux items : « Le PDG est passionné par son entreprise » et « Le PDG est très enthousiaste ». Les chercheurs ont contrôlé d’autres facteurs comme l’opportunité du marché, le risque relatif et le potentiel de revenu, afin d’isoler le facteur passion dans la décision d’investissement. Cela leur a permis de quantifier son rôle et ils ont ainsi découvert que celui-ci était de fait très important dans le succès final d’un business pitch.

      Les investisseurs fondaient leur jugement concernant le potentiel de l’entrepreneur sur 13 critères qu’ils devaient classer, à la demande des chercheurs, par ordre d’importance dans leur décision. La force de l’opportunité et celle de l’entrepreneur se révélèrent être les deux premiers critères. « La passion perçue » venait en troisième position, bien avant des critères comme la formation de l’entrepreneur, son style, son expérience en matière de start-up ou son âge.

      Les chercheurs en ont tiré cette conclusion : « Les données apportent une preuve que la passion perçue fait une différence quand les investisseurs providentiels évaluent le potentiel d’investissement de nouvelles entreprises […] La passion perçue implique de l’enthousiasme et de l’excitation, et se distingue du degré de préparation ou d’implication de l’entrepreneur dans son entreprise […] La passion perçue apparaît bien avoir de l’importance pour les investisseurs en capitaux propres. »

      Les recherches de Cardon sont essentielles pour comprendre pourquoi certaines prestations TED font sensation sur Internet et, plus important encore, comment libérer son propre potentiel de prise de parole en public.

      « Carmine, vous connaissez le vieil adage que n’écoutent jamais les étudiants : “Faites ce que vous aimez” ? Eh bien, il est vrai », dit Cardon. « Si vous démarrez une entreprise dans un domaine dont vous pensez qu’il vous rendra riche, mais que vous n’appréciez pas le produit, l’industrie ou quoi que ce soit qui s’y rapporte, c’est une erreur. » Cardon pense que c’en est une autre de croire que vous pouvez influencer et inspirer les autres en parlant d’un sujet que vous n’aimez pas – qui n’est pas un élément central de votre identité.

    

    
    
      Au premier rang pour assister à son AVC

      Peu d’orateurs TED entretiennent un lien aussi profondément émotionnel à leur sujet que la neuro-anatomiste Jill Bolte Taylor (Dr Jill), porte-parole national du Harvard Brain Tissue Resource Center, ce qui explique en partie pourquoi sa présentation est l’une des plus populaires des conférences TED.

      Un matin, Dr Jill s’est réveillée avec une douleur aiguë derrière l’œil gauche, du genre soudain et intense que provoque un mal de tête lié à l’absorption rapide d’une crème glacée. Si seulement cela avait été aussi anodin ! La céphalée a empiré. Dr Jill a perdu l’équilibre et s’est bientôt rendu compte que son bras droit était complètement paralysé. Un vaisseau sanguin avait rompu dans sa tête. Elle était victime d’un accident vasculaire cérébral (AVC) : les vaisseaux irriguant la partie gauche de son cerveau explosaient littéralement.

      Dr Jill considéra l’accident comme une chance. Voyez-vous, elle est neuro-anatomiste, spécialisée dans l’investigation post mortem du cerveau humain affecté par des pathologies mentales graves. « J’ai réalisé : “Oh, mon Dieu ! J’ai un AVC ! J’ai un AVC !”, puis mon cerveau m’a dit : “Ouah ! C’est tellement cool ! Combien de neuroscientifiques ont l’opportunité d’étudier leur propre cerveau de l’intérieur11 ?” », expliquait-elle à son public TED en mars 2008.

      Cet AVC a changé la vie du Dr Jill, de même que sa prestation TED. « La puissante introspection de Jill Bolte Taylor », basée sur le livre Voyage au-delà de mon cerveau qu’elle a publié en 2008, a été vue plus de 10 millions de fois. Suite à cette conférence, Dr Jill a été désignée comme l’une des « 100 personnalités les plus influentes » par le magazine TIME pour l’année 2008. En janvier 2013, elle expliquait l’impact transformateur de cet exposé sur un blog hébergé par le Huffington Post : « Dans les semaines qui ont suivi cette présentation en 2008, ma vie a changé et les répercussions s’en font encore fortement sentir dans mon univers. Mon livre [publié sous le titre original My Stroke of Insight] a été traduit en 30 langues. TIME et Oprah Soul Series m’ont appelée. Je me suis rendue en Europe, en Asie, en Amérique du Sud et au Canada ; j’ai sillonné les États américains. Et en février 2012, j’ai fait un voyage en Antarctique avec le vice-président Al Gore, 20 scientifiques et 125 dirigeants mondiaux profondément préoccupés par le climat12. »

      Dr Jill a mené une grande carrière, comme dirait Larry Smith, parce qu’elle a découvert et a suivi ce qui l’appelait dans la vie, bien avant l’événement traumatique qui allait faire d’elle une oratrice si inspirante. Elle s’est spécialisée dans l’étude du cerveau parce que son frère avait été diagnostiqué schizophrène. « En tant que sœur et plus tard, en tant que scientifique, je voulais savoir pourquoi je peux prendre en considération mes rêves, les relier à ma réalité et les réaliser ? Qu’y a-t-il dans le cerveau de mon frère et dans sa schizophrénie pour qu’il ne puisse pas associer ses rêves à une réalité commune, partagée, de sorte qu’ils deviennent plutôt des illusions ? »

      J’ai évoqué avec le Dr Jill son style de présentation : comment elle construit le récit, le répète et le transmet. Voici son conseil aux éducateurs et aux communicants : racontez une histoire et exprimez votre passion. « Quand j’étais à Harvard, j’étais celle qui remportait les trophées, m’a-t-elle dit. Je ne gagnais pas parce que je suis meilleure en science que tous les autres. Je gagnais parce que je pouvais raconter des histoires intéressantes, captivantes, que je m’appropriais jusque dans les plus petits détails. »

      Le lien profond qu’elle entretient avec son sujet ne peut être séparé de sa fascinante capacité à communiquer avec passion et, en définitive, à changer la perception du monde qu’ont ses auditeurs. Si vous trouvez votre sujet intéressant, captivant, merveilleux, il est plus que probable que votre public trouvera également qu’il l’est.

    

    
    

      Le cerveau ne cesse jamais de se développer

      En étudiant la neuroplasticité, les scientifiques ont découvert que le cerveau se développe et se modifie tout au long de la vie. La répétition intensive d’une tâche engendre de nouveaux réseaux neuronaux et les renforce. Lorsqu’une personne devient experte dans un domaine particulier – que ce soit la musique, le sport ou l’art oratoire –, les régions du cerveau associées à ces capacités se développent.

      « Nous nous améliorons tous si nous faisons quelque chose de façon répétitive13 », explique le Dr Pascale Michelon, professeure adjointe à l’université de Washington, à Saint-Louis. Michelon m’a parlé des études menées sur toutes sortes de personnes, des chauffeurs de taxi aux musiciens. Par comparaison avec les conducteurs de bus, les chauffeurs de taxi londoniens paraissent avoir un hippocampe plus volumineux. Située dans la région postérieure du cerveau, cette structure joue un rôle spécifique dans le développement des compétences utilisées pour s’orienter. L’hippocampe des conducteurs de bus est sous-stimulé, car ils suivent le même itinéraire jour après jour. Les scientifiques ont également découvert que la matière grise mobilisée lorsque l’on joue de la musique (correspondant aux régions motrices, au cortex pariétal supérieur et au lobe temporal inférieur) a une épaisseur maximale chez les musiciens professionnels pratiquant au moins une heure par jour, intermédiaire chez les musiciens amateurs et minimale chez ceux qui ne sont pas musiciens. Apprendre une nouvelle compétence et s’y entraîner encore et encore crée de nouveaux réseaux dans le cerveau.

      Michelon pense que ces résultats valent également pour ceux qui s’expriment de manière répétée sur des sujets qui les passionnent. « Plus vous utilisez les aires du cerveau impliquées dans le langage – celles qui vous permettent de parler et d’expliquer vos idées plus clairement –, plus elles sont activées et plus elles sont efficaces. Plus vous parlez en public, plus la structure réelle du cerveau change. Si vous parlez beaucoup en public, les aires cérébrales du langage se développent davantage. »

      Les communicants convaincants, comme ces présentateurs TED qui attirent le plus le public en ligne, excellent sur un sujet spécifique du fait du temps et des efforts inévitablement consacrés à sa maîtrise, nourrie d’abord par une passion fervente.

    

    
    
      Les secrets des personnalités contagieuses

      Le psychologue Howard Friedman étudie l’une des qualités les plus insaisissables, le charisme, notion étroitement liée à la passion. Dans The Longevity Project, il révèle les résultats étonnants d’une étude novatrice sur le sujet.

      Friedman a d’abord conçu un questionnaire afin de distinguer les individus faiblement charismatiques de ceux ayant un fort charisme. L’enquête comprenait des items tels que : « Quand j’écoute de la bonne musique, mon corps bat automatiquement la mesure14 », « Dans les fêtes, je suis au centre de l’attention » et « Le travail que je fais me passionne ». Les personnes interrogées répondaient sur une échelle allant de « pas très vrai » à « très vrai ». Le score moyen s’élevait à 71 points (les meilleurs résultats atteignant 177 points). L’ étude a ainsi permis de séparer les personnalités magnétiques des « pots de fleurs ». Friedman appelle cela le « test de communication affective (TCA) », qui mesure à quel point les individus communiquent leurs sentiments aux autres. Mais il a poussé sa recherche plus loin.

      Il a sélectionné plusieurs dizaines de personnes enregistrant un résultat soit très élevé au test, soit très faible. Puis il leur a soumis un questionnaire leur demandant d’évaluer comment elles se sentaient. Ensuite, les sujets devaient rester assis deux minutes dans une pièce sans se parler. Une fois le temps écoulé, ils notaient de nouveau quelle était leur humeur. Sans même prononcer un mot, les plus charismatiques étaient capables d’influencer l’humeur des personnes à très faible charisme. Lorsque les premiers étaient heureux, les seconds disaient l’être également. Cela ne fonctionnait en revanche pas dans le sens inverse. Les gens charismatiques souriaient plus et leur langage non verbal exprimait davantage d’énergie. Il émanait d’eux joie et passion.

      L’étude de Friedman a montré que la passion contamine les autres. Les sujets qui ne communiquaient pas leurs émotions (n’avaient que peu de contact visuel, se tenaient raides et ne faisaient pas de gestes de la main) étaient bien loin de pouvoir influencer et convaincre les autres comme le faisaient les plus charismatiques.

    

    
    
      La passion est littéralement contagieuse

      Ralph Waldo Emerson a écrit : « Rien de grand ne se fit jamais sans enthousiasme. » Les professeurs Joyce Bono, de l’université du Minnesota, et Remus Ilies, de l’université d’État du Michigan, ont prouvé qu’il avait raison. Ces professeurs d’écoles de commerce ont conduit quatre études portant sur des centaines de participants pour mesurer le charisme, les émotions positives et « la contagion de l’humeur ».

      Bono et Ilies ont établi que « les individus ayant un score élevé pour le charisme ont tendance à exprimer plus d’émotions positives dans leur communication écrite et orale15 ». Les émotions positives comprennent la passion, l’enthousiasme, l’excitation et l’optimisme. Les chercheurs ont également découvert que ces émotions sont contagieuses et allègent l’humeur de l’auditoire. Les participants qui écoutaient et regardaient des leaders positifs, en personne ou en vidéo, éprouvaient des sentiments plus positifs que ceux qui regardaient des leaders enregistrant un score faible dans cette dimension. De plus, les leaders positifs étaient perçus comme plus efficaces et plus à même de convaincre ceux qui les suivaient de faire ce qu’ils souhaitaient.

      « Les résultats de notre étude indiquent clairement que les expressions émotionnelles des leaders jouent un rôle important dans la perception que ceux qui les suivent ont de leur efficacité et dans l’attraction qu’ils exercent, et qu’elles ont aussi une influence significative sur l’humeur de ces followers. Nos résultats suggèrent que le leadership charismatique est relié au succès organisationnel, car les leaders charismatiques permettent aux autres d’éprouver des émotions positives. Plus important, ces résultats indiquent que le comportement des leaders peut faire une différence concernant le bonheur et le bien-être des personnes, en influençant leur vie émotionnelle. »

      On dit que la réussite n’entraîne pas le bonheur ; c’est le bonheur qui engendre la réussite. Les orateurs TED les plus populaires témoignent de la véracité de cet aphorisme. Ce que vous pensez – la confiance que vous avez dans votre expertise, la passion que vous entretenez pour votre sujet – impacte directement votre présence dans la communication. Les pensées modifient la chimie de votre cerveau, façonnant votre discours et la façon dont vous le formulez.

      
        
          « Quand vous êtes inspiré par une grande vision, un projet extraordinaire, vos pensées brisent leurs chaînes. Votre esprit transcende ses limites, votre conscience s’élargit dans toutes les directions et vous vous retrouvez dans un monde nouveau, vaste et merveilleux. Des forces, des facultés et des talents dormants s’éveillent et vous découvrez que vous êtes bien plus grand que vous n’aviez jamais rêvé de l’être. »

        

        Patanjali, maître indien, souvent considéré comme « le père du yoga »

      

      Lorsqu’un sujet vous passionne – jusqu’à l’obsession –, l’énergie et l’enthousiasme que vous déployez contaminent ceux qui vous écoutent. Ne craignez pas de vous exprimer – d’exprimer votre moi authentique. Si vous êtes inspiré comme Dr Jill, partagez-le. Si vous êtes frustré comme Larry Smith, dites-le. Si vous êtes heureux comme Matthieu Ricard, manifestez-le.

      
        Note TED

        
          FAITES ENTRER DES GENS PASSIONNÉS DANS VOTRE VIE. Le fondateur de Starbucks, Howard Schultz, m’a dit : « Quand vous êtes entouré de gens qui partagent une passion collective pour une vision commune, tout est possible. » Identifier votre passion est une étape, mais il faut la partager, l’exprimer, dire ce qui vous motive à vos collègues, vos clients et aux autres personnes dans votre vie. Plus important, liez-vous à d’autres partageant cette même passion. Les leaders se servent de ce sentiment comme critère de recrutement. Richard Branson recrute des gens qui ont l’attitude Virgin : ils sourient beaucoup, sont positifs et enthousiastes. Ils sont en conséquence de meilleurs communicants. Il ne suffit pas d’être vous-même passionné. Vous devez aussi vous entourer de gens passionnés par votre organisation et le domaine dans lequel ils travaillent. Votre réussite en tant que leader et communicant en dépend en définitive.

        

      

    

    
    

      500 TEDsters ne peuvent avoir tort

      Richard St. John se trouvait dans l’avion, en route pour une conférence TED, quand un adolescent assis à côté de lui, curieux de son travail, lui a demandé : « Qu’est-ce qui conduit réellement au succès ? » St. John n’avait pas de bonne réponse à apporter, mais il a eu une bonne idée : il allait interroger les leaders participant à la conférence TED. Au cours de la décennie suivante, il interrogea 500 TEDsters pour mettre en lumière les traits faisant d’eux des emblèmes de la réussite. St. John révéla ses découvertes dans une présentation de trois minutes, à la conférence TED de Monterey, en 2005.

      Dans cet exposé, visionné plus de 4 millions de fois, il a dévoilé « les 8 secrets de la réussite ». Le secret numéro un ? Vous avez deviné : la passion. « Les TEDsters agissent par amour, non pour l’argent16 », résume St. John.

      Dans son livre The 8 Traits Successful People Have in Common [« Les 8 traits communs à ceux qui réussissent »], St. John écrit, à propos de Mullins, sur laquelle j’ai ouvert ce chapitre : « La passion a permis à Aimee Mullins de battre des records à la course, même s’il lui manque deux membres essentiels pour courir : les jambes […] Elle porte bien son nom car “Aimee” vient du verbe français “aimer” et c’est là une raison majeure de sa réussite sur les pistes d’athlétisme comme dans la vie. Il n’est pas étonnant qu’elle dise : “Si cela vous passionne, alors vous réussirez inévitablement.” »

    

    
    
      Vous voulez aider ? Taisez-vous et écoutez

      Le Dr Ernesto Sirolli, fondateur de l’institut Sirolli et spécialiste mondialement réputé du développement économique, a appris de la manière la plus rude qui soit que « nous » est un mot plus puissant que « je ». Sirolli, qui a débuté en travaillant dans l’humanitaire en Afrique au début des années 1970, a affirmé à un public de TEDx, en 2012, que ce que de nombreux « experts » savaient du développement durable se révélait être faux.

      À 21 ans, Sirolli travaillait pour une organisation non gouvernementale italienne et « chaque projet que nous menions en Afrique échouait17 », raconte-t-il. Son premier projet consistait à apprendre à des villageois du sud de la Zambie comment cultiver des tomates. « Tout, en Afrique, poussait merveilleusement. Nous avions de magnifiques tomates […] Nous disions aux Zambiens : “Voyez comme cultiver la terre est facile”. Quand les tomates furent bien rouges et mûres, une nuit, quelque 200 hippopotames sortirent du fleuve et ils dévorèrent tout. [Rires.] Et nous avons dit aux Zambiens : “Mon Dieu, les hippopotames !” Et les Zambiens ont répondu : “Oui, c’est pour ça qu’il n’y a pas d’agriculture ici. [Rires.] – Et pourquoi ne nous avez-vous rien dit ? – Vous n’avez jamais demandé.” »

      Si vous voulez aider quelqu’un, taisez-vous et écoutez. C’est ce que Sirolli a retenu de sa toute première expérience dans l’agriculture durable. « N’arrivez jamais dans une communauté avec une quelconque idée », dit-il. Il recommande plutôt de tirer parti de la passion, de l’énergie et de l’imagination des gens qui vivent là.

      Comme nous l’avons dit, la passion est le fondement de la réussite dans les affaires, en termes de carrière aussi bien que d’art oratoire. Il s’avère que c’est également l’ingrédient crucial du succès dans le travail de Sirolli. « Vous pouvez donner une idée à quelqu’un. Si cette personne ne veut pas la mettre en œuvre, que faites-vous ? Le plus important, c’est la passion que cet homme a pour sa croissance personnelle. Et vous pouvez l’aider à trouver les connaissances, car personne au monde ne peut réussir seul. Celui qui a l’idée ne possède peut-être pas le savoir, mais ce dernier est disponible. »

      Vous lisez ces lignes parce que vous entretenez une passion pour le développement personnel. Vous avez probablement maîtrisé (ou êtes près de maîtriser) le sujet sur lequel vous vous exprimez. N’ayez pas peur de partager votre enthousiasme. Cela contaminera votre public.

      
        
          « Notre expérience confirme que les meilleurs cadres sont ceux qui sont le plus passionnés par ce qu’ils font. »

        

        Ron Baron, investisseur milliardaire

      

      
        Secret numéro 1 : libérez le maître qui est en vous

        Je peux vous enseigner comment raconter une histoire. Je peux vous montrer comment concevoir une séduisante présentation PowerPoint. Je peux même vous apprendre comment utiliser votre voix et votre corps plus efficacement. Ce sont autant d’éléments importants pour faire un exposé convaincant, pourtant, ils ont peu de portée si l’orateur n’est pas passionné par son sujet. Le premier pas pour inspirer les autres consiste à vous assurer que vous êtes vous-même inspiré. La façon la plus simple d’identifier ce qui vous passionne véritablement est de vous poser la question que j’ai soulevée plus tôt dans ce chapitre : « Qu’est-ce qui fait chanter mon cœur ? » Dès lors que vous aurez découvert la réponse, les histoires que vous raconterez, les diapositives que vous passerez et les mots que vous prononcerez prendront vie. Vous vous relierez aux gens bien plus profondément que vous ne l’avez jamais pensé possible. Vous aurez la confiance nécessaire pour partager ce que vous avez appris à la manière d’un maître. Alors, vous serez prêt à prononcer le discours de votre vie.
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