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PREFACE

Quelque temps apres la parution de la premiere édition de ce
livre, je me trouvais a la gare TGV d’Avignon ou je cherchais
quelque chose a lire pour mon voyage. Et 13, que vois-je ? MON
livre tronant fierement au rayon des « meilleures ventes »... Peu
de temps apres, jétais a I'aéroport de Roissy, et i, méme
chose. .. puis 4 la gare de Lyon, 4 Paris... A chaque fois, ¢’était la
meéme surprise et la méme joie : mon livre plait, vous aimez !
Mais ce n’est pas tout, au cours de ces dernieres années, j’ai éga-
lement eu la chance de vivre de belles expériences professionnel-
les grace a certains d’entre vous qui m’ont fait 'honneur de
m’inviter a travailler avec eux.

Et maintenant, la belle aventure continue : ce livre va entamer
une nouvelle vie ! Pour sa réédition, j’ai ajouté deux chapitres,
I'un sur le trac, 'autre sur ’humour. Le chapitre sur le trac est le
résultat de mon travail de ces dernieres années avec des clients qui
en étaient particulierement aftectés. Si vous faites partie de ceux
qui souffrent un peu trop du trac, vous y trouverez les clés pour
le transformer. Elles vous demanderont engagement et ténacité,
mais elles seront faciles a mettre en ceuvre. Quant au chapitre sur
I’humour, vous y trouverez des regles de base et quelques clés qui
vous permettront d’accroitre instantanément ce lien privilégié
avec votre auditoire que I'on appelle le charisme.

Jai également fait ¢a et la quelques ajouts et mises a jour,
notamment sur le regard (comment le rendre plus charismati-
que), ou encore sur le contenu avec une autre facon irrésistible
de démarrer votre intervention : « 'ouverture a quatre temps ».

Bonne lecture... ou relecture !

Chilina Hills
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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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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
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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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votre charisme ?






© Groupe Eyrolles

Chapitre 1

QU'EST-CE QUE
LE CHARISME ?

« Nul ne peut résister au charme inhérent a celui qui sait respecter
la liberté des autres. Il s’agit la d’un des plus merveilleux
paradoxes existant dans les relations humaines. »

André PRONOVOST

Que cherche a faire tout dirigeant des lors qu’il estime utile de
s’adresser a ses « troupes » — que ce soit en comité restreint ou
devant des centaines voire des milliers de collaborateurs ? Il cher-
che a inspirer, 3 motiver, a inciter a I'action, il cherche, sans for-
cément en étre conscient, a déclencher chez ses collaborateurs
des ressentis, qui donnent envie de soulever des montagnes et
de donner le meilleur de soi. Et il sait, comme la plupart d’entre
nous, qu’en ayant du charisme, c’est quand méme plus facile !

Mais qu’est-ce donc que le charisme ? Regardons quelques

définitions de dictionnaires :

* « Qualité d’une personnalité qui a le don de plaire, de s’imposer,
dans la vie publique. » (Le Robert) ;

* « Grand prestige d’une personnalité exceptionnelle, ascendant qu’elle
exerce sur les autres. » (Larousse) ;

* « Le charme spécial ou les qualités magiques personnelles qui permettent
de gagner et de maintenir ['intérét et I'amour de personnes ordinaires. »
(Longman, dictionnaire anglais).

Ah ! qu’il est difticile de mettre le doigt sur ce qu’est vraiment
le charisme ! Sil’on s’en tient a ces définitions, le charisme :

* est un don ;
* est probablement magique ;



