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INTRODUCTION

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

Henri JEANSON

Je vois encore ce dirigeant s’adressant a ses quatre cents fop
managers venus du monde entier a I'occasion d’une réunion
extraordinaire pour leur annoncer un grand changement straté-
gique 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-méme...
Ce fut un « flop » terrible. Le dirigeant — un homme brillant
pourtant, a 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 décus, peu rassurés sur la suite des événements, et
peu enclins a mettre en place une stratégie qui leur avait paru
peu solide et hésitante. La stratégie et ses mérites avaient été
inconsciemment assimilés a la prestation du dirigeant. Les consé-
quences furent lourdes.... U'exemple est extréme, 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 & un groupe, est une partie intrinséque et
importante de leur travail — bien que la majorité n’en ait pas le
gout, elle s’y résigne parce qu’elle n’a pas le choix de faire autre-
ment. Vous avez probablement déja vu des hommes et des fem-
mes que vous savez étre intelligents, courageux, créatifs, et
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chaleureux, se transformer en I'espace de quelques secondes soit
en personnes insipides, ennuyeuses, et méme sinistres, soit en
« petits garcons » ou « petites filles », recherchant a tout prix
I'approbation du public et incapables d’asseoir leur crédibilite.

Naivement, je croyais que plus on montait dans I’échelle hiérar-
chique, plus ces compétences étaient développées. Erreur ! Ce
n’est pas parce que l'on devient dirigeant que l'on acquiert
miraculeusement ces compétences.

Meéme arrivé au niveau hiérarchique du dirigeant, I’obstacle
majeur au développement de ces compétences reste le plus sou-
vent la peur. Une peur sous toutes ses formes et a des intensités
variées selon les personnes :

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

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

¢ peur de 'environnement (« Le lieu et le timing sont-ils pro-
pices ? La technique et la logistique sont-elles fiables ?... »).

Une étude menée aux Etats-Unis montre que la chose au monde
qui eftraie le plus les gens est de parler en public ! La peur de la
mort vient en seconde place... Etonnant... Et qu’en est-il chez
nous ? Sans aller jusqu’a mener une étude pour le découvrir, je
serais assez tentée de penser que, sans toutefois étre « numéro
un », la peur de parler en public tient une place de choix dans le
palmares des phénomeénes qui nous transforment en un clin
d’ceil 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 a une con-
vention ou il devait parler pendant quinze minutes !

Pourtant, lorsqu’elles ne sombrent pas dans I’exces, toutes ces
b
peurs sont légitimes et méme saines : elles nous permettent
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d’étre vigilant, de nous préparer, et d’éviter les écueils évitables.
Le probleme, c’est que la plupart du temps, ces peurs nous blo-
quent et nous empéchent de développer notre potentiel de cha-
risme et de pouvoir de conviction. Et méme dans le cas ou des
années d’expérience auraient émoussé ou fait disparaitre ces
peurs, nous avons alors développé des habitudes qui ne sont
guere plus efficaces sur le plan de I'impact personnel.

Lautre obstacle majeur est la conviction inébranlable qu’a partir
du moment ou ce que 'on dit est intelligent et solide, cela suffit
a faire de soi un leader charismatique. Combien de fois ai-je da
subir des discours, certes intelligents, mais rédigés pour I’écrit,
aux phrases trop longues, trop alambiquées, trop complexes
pour loral... desquels on ne tarde pas a décrocher en passant en
revue ses prochains rendez-vous, les vétements 3 emmener pour
son prochain voyage, ou les phrases que ’on pourrait bien dire
a son fils pour qu’il range sa chambre !

Voyant qu’il y avait 1a un véritable besoin, je me suis sérieuse-
ment 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 'expérience et méme les forma-
tions que certains de mes clients avaient suivies ne suffisaient pas
a transformer les choses.

Cela fait maintenant une vingtaine d’années que j’explore la
question, et que jaide mes clients a développer leur potentiel
charismatique et leur capacité a convaincre et a motiver. Il est
vrai qu’il y a des personnes plus prédisposées que d’autres et qui
arriveront plus vite a développer ces compétences. Ce sont sou-
vent 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
I'intérét de développer ces compétences-la : « Pour quoi faire ?
La technique parle d’elle-méme ! » Ou comme le dirigeant qui
ne vibre qu’a la vue des résultats et qui est heureux lorsqu’il
manie des chiffres ou des stratégies — les hommes étant simple-
ment un truchement pour y parvenir. Il y a donc une condition
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essentielle a 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 a :

® &tre ouvert ;

* étre prét a essayer des choses différentes ou peu habituelles ;
¢ les essayer ;

¢ les poursuivre jusqu’a ce que cela devienne un plaisir.

Oui, c’est vraiment possible !

Sur quoi s’appuie ce livre ?

La toute premiere fois que j’ai eu la responsabilité de former un
groupe de personnes a la prise de parole en public, je n’avais que
tres peu d’idées sur ce qu’il fallait faire. Je suis donc allée consul-
ter des livres sur la question (il y en avait tres peu a I’époque).
J’en ai acheté deux et j’ai préparé mon séminaire en choisissant
dans chacun des livres ce qui me semblait a la fois le plus prati-
que, le plus facilement applicable, et le plus efficace. Le séminaire
fut un réel succes et me fut autant utile qu’il le fut pour mes par-
ticipants. En eftet, a partir de ce moment-la (et bien que quel-
ques années se soient écoulées avant que je n’anime a nouveau
ce type de séminaire), chaque fois que je voyais les autres en
situation de communication, ou que je m’y trouvais moi-meme,
je ne pouvais m’empécher d’analyser et de décortiquer ce qui se
passait. Je testais certaines choses (mon lointain passé de comé-
dienne me fut d’ailleurs tres 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 tour-
nant majeur car elle me permit d’appréhender I'importance phé-
noménale de ce qui se passe au niveau inconscient. Cela me
permit tout particulierement d’affiner les aspects non verbaux
pour en accroitre dramatiquement 'impact. Lorsqu’il y a dix ans,
je décidai de creuser les questions du charisme et de la capacité
a convaincre, j’eus 'immense chance d’étre formée au Canada
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Introduction

par mon amie Shelle Rose Charvet au « Language and Behaviour
Profile ». De quoi s’agit-il ? C’est un outil neurolinguistique
extraordinaire, encore trés peu connu en France, qui se penche
sur les structures de langage que nous utilisons (c’est-a-dire la
maniére dont nous parlons) et leurs eftets sur la motivation de
nos interlocuteurs, toujours au niveau inconscient. Lexpé-
rience approfondie de cet outil m’a permis d’en tirer les élé-
ments qui me paraissaient a la fois les plus pertinents et les plus
simples d’utilisation pour pouvoir ouvrir les esprits, toucher les
cordes sensibles, et déclencher I'intérét et la motivation de nos
interlocuteurs.

Ce livre est donc a la fois un panaché de toutes ces rencontres, le
fruit de mes expériences personnelles en tant que « commu-
nicante » avec ses hauts et surtout ses bas (mes erreurs, parfois cui-
santes, furent trés 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 a apprendre tous les
jours !

Différentes facons d’utiliser ce livre

Ce livre est fait de telle maniere que vous puissiez I'utiliser a
votre convenance, selon vos besoins prioritaires ou votre curio-
sit¢é du moment. Vous pouvez le lire du début a la fin, ou vous
pouvez choisir les chapitres qui vous semblent le mieux répon-
dre a ce que vous cherchez.

A la fin de chaque chapitre, vous trouverez les points clés, que

vous pourrez utiliser de plusieurs facons :

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

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

Pendant votre parcours tout au long de ce livre, lorsque vous
mettrez en pratique les diftérents conseils proposés, il pourra

XXIII



XXIV cyltivez votre charisme

vous étre utile de vous rappeler que le pire obstacle que vous ren-
contrerez proviendra probablement de vous-méme (votre auto-
censure ou votre exces d’exigence, par exemple). Alors, soyez
bienveillant vis-a-vis de vous-méme et surtout amusez-vous !

Vidéo et audio pour accompagner
votre apprentissage

Certains lecteurs m’ont demandé s’1l existait une vidéo qui illus-
trait les aspects non verbaux abordés dans ce livre, car ils trou-
vaient difficile de les appliquer sans aucun repere visuel ou auditif
pour les guider. Eh bien oui, grace a la jeune et dynamique
société Weelearn il existe maintenant une vidéo « Charisme et
Leadership » téléchargeable sur www.weelearn.fr ou vous pour-
rez me voir en pleine démonstration ! D’autre part, pour ceux
d’entre vous qui, comme moi, aimez écouter des choses utiles
pendant que vous faites vos courses ou conduisez votre voiture,
J’al enregistré une version audio inspirée de ce livre, que vous
pouvez vous procurer en allant sur mon site web :
www.chilina-hills.com.
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Chapitre 3

ETABLISSEZ VOTRE
CREDIBILITE GRACE
A VOTRE POSTURE

« Vous n’aurez jamais une deuxiéme chance
de faire une premiere bonne impression. »

David SWANSON

On le sait, ce n’est pas parce que vous etes quelqu’un d’émi-
nemment crédible que vous donnez forcément cette impres-
sion. Or, nous I’avons vu, a 'oral 'impression que vous faites est
cruciale ; c’est une véritable empreinte que vous laissez dans les
esprits. Etablir votre crédibilité passe avant tout par le langage
de votre corps, par votre posture, et cela prend moins de
30 secondes !

Votre posture parle de vous

Debout ou assis, votre posture en dira long sur vous. Etre
debout, devant un auditoire, est indéniablement la position la
plus difficile. L'image que vous projetez est le reflet de ce qui se
passe a I'intérieur de vous, que vous en soyez conscient ou non.
C’est aussi le résultat de vieux automatismes liés a I’éducation
concernant le corps et son utilisation.Vous étes mal a I'aise : cela
se voit. Vous vous sentez gauche : cela se voit. Votre corps vous
encombre : cela se voit. Vous vous sentez comme « tout nu » :
cela se voit... Oui, c’est justement dans ces moments-la, ou vous
etes « exposé » devant les autres, que vous prenez conscience de
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votre corps. Tout a coup, il est 1a — et bien la ! On aimerait pour-
tant que ce corps disparaisse, qu’il devienne invisible pour s’en
libérer...

A éviter

Que fait-on la plupart du temps dans ces moments-la ? On fait
tout ce qu’il vaudrait mieux ne pas faire | Dans I'espoir d’étre
« invisible », on se débrouille pour se rendre terriblement visi-
ble. Voici quelques mauvaises postures que I'on utilise pour la
position debout :

¢ adopter une posture bancale, en appui sur une jambe, puis sur
Pautre, toujours en situation de déséquilibre ;

¢ avancer d’un pas ou deux, puis reculer d’autant, et recommen-
cer indéfiniment (souvent on ajoute un ou deux pas sur le cOté,
transformant la figure en une danse répétitive) ;

* se tenir courbé en avant, les épaules rentrées, la téte penchée
en avant ou sur le coté, ou les deux.

Toutes ces postures, souvent panachées entre elles, ont un effet
lamentable sur notre auditoire, d’autant plus qu’elles sont le plus
souvent accompagnées (comme nous le verrons plus loin) d’'une
gestuelle également peu effective.

Rassurez votre auditoire

Lorsque nous regardons ces postures, que voyons-nous ¢ Un
corps en position instable, un corps qui bouge de facon involon-
taire, un corps asymétrique et fermé. Il n’est donc pas surprenant
que de telles postures donnent une impression d’instabilité, de
déséquilibre, de nervosité, de fermeture ou d’inconfort. Et par
conséquent, il n’est pas non plus étonnant que ces postures ne
rassurent pas notre auditoire et n’engendrent pas ’envie de nous
faire confiance !

Votre auditoire a besoin avant tout d’étre rassuré par le fait qu’il
a bien en face de lui quelqu’un de solide et de crédible. Sinon,
comment méme songer a lui faire confiance et a se rallier a sa
cause ?
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Une posture symétrique

Heureusement, il n’existe pas « trente-six » postures pour établir
sa crédibilité. Il n’y en a qu’une, et elle est d’une simplicité
enfantine. C’est une posture qui reflete physiquement les
notions d’équilibre, de stabilité et d’ouverture. Elle nous vient
de la posture adoptée par le « male dominant » chez les primates
hominidés, comme chez nos cousins les gorilles. En adoptant
cette posture, le male dominant communique sa supériorité et
rassure les autres sur sa capacité a les diriger et a les protéger. Il
se tient debout, droit, les jambes légerement écartées, et expose
de facon ostentatoire ce qu’il a de plus précieux : ses parties
génitales. C’est sa facon de dire : « Je suis tellement puissant et
sur de moi que je n’ai méme pas besoin de protéger ce que j’ai
de plus précieux : je n’ai peur de rien ni de personne ! » Chez
I’homme, on retrouve aisément cette posture dans les représen-
tations de cow-boys et de héros. Malgré toute notre sophistica-
tion d’homme civilisé, et bien que nous n’en ayons absolument
pas conscience, c’est encore et toujours cette posture-la qui
signifie puissance et assurance aux yeux de I'autre. Par chance,
la posture de « male dominant » n’est pas réservée aux seuls
hommes :les femmes qui 'appliquent produisent exactement le
meéme eftet. Il suftit doncg, tel le cow-boy ou le héros, de se tenir
droit et symétrique, les deux pieds légerement écartés et bien
ancrés dans le sol, les épaules ouvertes et la téte droite.

C’est simple, facile, confortable, et c’est magique ! Votre public
se sentira mieux face a une telle image, car il refléte ce que vous
projetez... Rien que par votre posture, vous pouvez en un clin
d’ceil mettre une salle de cinq cents personnes a ’aise — ou mal
a l'aise !

Tout ce qui est asymétrique (déhanchement, téte penchée) tend
a donner I'impression que vous n’étes pas trés sir de vous ou
que vous recherchez 'approbation. Au mieux, on vous trouvera
« bien gentil », « sympathique », voire « marrant », mais certai-
nement pas crédible, ni rassurant dans le role d’un dirigeant.
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Si vous étes assis

Il en va de méme pour la position assise, qui peut sembler plus
facile puisque vous avez en général des appuis pour le dos, parfois
pour les bras, et souvent une table entre vous et vos interlocu-
teurs. Ne pensez pas cependant que vous n’ayez pas a vous pré-
occuper de votre posture ! Soyez assis droit, symétrique, le bas et
le milieu du dos calés confortablement contre le dossier de votre
siege (mais attention, ne soyez pas « raide comme un piquet », ni
vautré), les jambes paralléles et les pieds posés a plat sur le sol
(méme si 'on ne voit pas vos jambes, elles ont un impact sur
le reste de votre posture, et cela se voit ; ou du moins cela est
« capté » par les radars inconscients de vos interlocuteurs). Ce
n’est donc pas le moment de relacher votre vigilance et de croi-
ser vos jambes ! ou pire, de laisser vos jambes et vos pieds gigoter
sous la table !

Si vous étes une femme

Si vous étes une femme, cet aspect relatif a la posture est crucial.
N’oublions pas que malgré la « libération » de la femme et tou-
tes les bonnes intentions du monde, les vieux schémas perdu-
rent, et I'égalité demeure une illusion. Une femme devant un
public composé majoritairement d’hommes doit doublement
assurer sa crédibilité : c’est comme ca. Si sa posture est asymé-
trique (ce qui est assez courant chez beaucoup de femmes) et
pour peu qu’elle soit tres souriante, elle sera vite cataloguée
comme « bien gentille » ou comme « nunuche », sachant de plus
que ses attraits physiques auront déja été passés en revue.

Ainsi, pour aider nos « amis les hommes » a dépasser ces vieux
automatismes, au moins dans les situations professionnelles,
j'invite les femmes a étre tres vigilantes quant a leur posture et a
I'image qu’elles veulent projeter. Attention ! Il ne s’agit pas de se
transformer en homme, mais de se rendre crédible et d’étre prise
au sérieux — ce qui est encore de nos jours un réel défi. En ce qui
concerne la position assise, la majorité des femmes a tendance a
croiser ses jambes, ou au moins ses pieds ; gestes inconscients de
protection sociale contre une agressivité masculine potentielle
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(éviter des jupes trop courtes qui ne feront que renforcer cette
tendance). Or, décroiser les pieds et les jambes offre plusieurs
avantages non négligeables. Cela :

¢ libére la circulation sanguine ;

* permet aux muscles de s’oxygéner et de mieux fonctionner ;

* et donne une image d’assurance et de solidité a nos interlo-
cuteurs.

Pouvez-vous vraiment donner le change ?

Mais, franchement, sachant que votre corps manifeste extérieu-
rement ce qui se passe a I'intérieur de vous, comment pouvez-
vous vraiment avoir ’air serein et étre content d’étre 13, si vous
ressentez tout le contraire ?

Comment faire semblant ?

R¢éjouissez-vous ! Dans la plupart des cas il suftit de faire sem-
blant. Oui, il s’agit de faire semblant d’étre serein et content
d’étre 1a.

La technique du « faire semblant »

1. Respirez profondément et lentement deux ou trois fois de suite (ce
genre de respiration qui nous vient naturellement lorsqu’on est en
situation de grand bien-étre et de plénitude) ;

2. Adoptez la position physique qui correspond a cet état (il vous suffit
pour cela de vous remémorer un moment de votre vie ou vous avez
ressenti ce bien-étre et cette plénitude et de vous mettre dans la
position physique correspondante).

Vous verrez qu’au bout de quelques instants, vous commencerez
a vraiment vous sentir mieux, a étre vraiment plus a laise. Ca
marche ! Car notre cerveau ne sait pas faire la diftérence entre faire
vraiment et faire semblant ; il réagit par rapport aux informations
que vous lui envoyez, sans chercher a savoir si elles sont « vraies »
ou « fausses». Et 1l libére alors automatiquement les hormones et
produits chimiques qui correspondent aux informations envoyées.
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Si par exemple vous faites semblant d’étre en colére, en repro-
duisant fidélement la posture, les gestes, les expressions faciales,
et la voix d’une personne fortement en colére, vous constaterez
qu’il ne faudra pas longtemps avant que votre coeur ne batte plus
vite, que votre température n’augmente, que votre respiration
ne soit plus rapide, que votre peau ne rougisse, jusqu’a ce que
vous vous mettiez réellement a trembler si vous jouez le jeu assez
longtemps. Et vous aurez seulement fait semblant de le faire....

Ce qui explique qu’un comédien jouant tous les soirs des mois
durant le role d’'une personne en colére puisse développer des
troubles physiques liés aux exceés d’adrénaline. Ce qui explique
également qu’une personne qui pratique régulierement la relaxa-
tion ou autre technique du méme genre, développe au contraire
une immunité accrue. Faites donc lexpérience du « faire
semblant » en vous sentant puissant, serein, et content d’étre ...
et voyez ce que cela donne — concentrez-vous sur la respiration,
la position physique, et souriez !

Déjouez les automatismes qui vous parasitent

Bien str, parfois cela ne marche pas, et c’est en général da a
I'une des deux situations suivantes :

¢ soit 'on se retrouve totalement submergé par des émotions
(la panique par exemple) dont lintensité est telle que 1'on
n’est plus maitre de soi (si ce genre de choses se reproduit
régulierement, il peut valoir la peine de se faire aider) ;

* soit I'on parasite ses efforts de « faire semblant » en entretenant
des pensées ou images négatives qu’on laisse revenir en bou-
cle (« Je fais un fiasco » ou « Je passe pour un idiot »).

Concernant le dernier cas, il est relativement facile d’y remédier :
il suftit d’en prendre conscience, et de remplacer les pensées ou
images négatives par des pensées ou images positives. Associez-y
le « faire semblant », et le tour est joué.

Ceci demande néanmoins une vigilance constante. Au cours
de mon expérience, j’ai remarqué — moi qui suis du genre a
« mouliner » assez facilement — que malgré mes efforts, mes
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pensées négatives ont une facheuse tendance a revenir subrepti-
cement et a reprendre le contrdle | Ceci n’est pas grave. C’est
humain.Voici une parade qui marche bien lorsque I'on se prend
en flagrant délit de « moulinage ».

Reméde contre le « moulinage »
1. Je me félicite de m’étre rendu compte de mon état ;

2. Je ris de moi-méme avec bienveillance (il est essentiel de se traiter
avec bienveillance, car aprés tout, on fait toujours du mieux que I’on
peut, méme si parfois ce « mieux » laisse a désirer...) ;

3. Je remplace le tout par des pensées positives, utiles et constructives
— ceci autant de fois que cela est nécessaire !

Et c’est ainsi que j’arrive a reprendre le controle de la situation
et a ne plus étre la proie d’automatismes qui me limitent !

Toutefois, si cela ne suffisait pas, reportez-vous au chapitre 8,
qui développe une approche systématique et plus en profondeur
des automatismes qui nous paralysent.
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Etablissez votre crédibilité
gréace a votre posture

Vous disposez de 30 secondes pour établir votre crédi-
bilité.

Votre crédibilité passe avant tout par votre posture.

Votre posture doit étre droite, symétrique, les deux pieds
|égérement écartés et bien campés sur le sol. Assis, I'on
doit donner la méme impression d’équilibre et de stabilité.

Une posture asymétrique peut donner une impression de
manque de confiance en soi, de recherche d'approba-
tion, d’instabilité, de « pas sérieux ».

Attention aux petits « pas de danse » involontaires ! lls
donnent une impression de nervosité et ne rassurent pas
votre auditoire.

« Faire semblant » : une technique puissante pour devenir
serein et confiant alors que vous ressentez tout le contraire.
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