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Comment tirer le meilleur parti de cet ouvrage ?

Cet ouvrage a pour vocation de vous accompagner dans votre développement
professionnel et personnel.

Pour remplir au mieux ces missions, il est constitué de 3 parties :

1 - La premiére partie, « Comprendre les enjeux », vous apporte les éclairages
indispensables pour :

v acquérir une vue d’'ensemble de la thématique ;
v/ maitriser la méthodologie ;
v et découvrir les outils appropriés.

2 - La deuxieme partie, « Mettre en pratique », vous permet de vous entrainer,
et grace aux exercices proposés, d'approfondir et d'assimiler la thématique
développée tout au long de I'ouvrage. Les corrigés, quant a eux, permettent de
faire le point sur la progression engagée et d’'entamer un travail de réflexion
personnel.

3 - La derniére partie, « Pour aller plus loin », vous propose :
v un programme de stage de formation ;
v une bibliographie ;
v un index.

Pour profiter au mieux des ressources de cet ouvrage, I'auteur a congu un
plan d’autoformation personnalisé qui vous conduira, étape par étape, a la
maitrise du sujet traité. Ce plan d’autoformation se trouve page suivante.

Bien entendu, vous pouvez également choisir de découvrir cet ouvrage de fagon
habituelle, en vous appuyant sur la table des matiéres que vous trouverez en
page 5.

N ous espérons que cet ouvrage vous rendra les meilleurs services dans vos
activités professionnelles et personnelles. N'hésitez pas a nous écrire pour
nous faire part de vos remarques, critiques et suggestions :

ESF sciences humaines - Service Lecteurs
35, rue Godot de Mauroy - 75009 Paris
info@esf-scienceshumaines.fr
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Faire I’exercice 1 : autodiagnostic.
Lire la table des matiéres, I'introduction puis la conclusion.
Lire I'intégralité de la premiere partie « Comprendre les enjeux ».

Faire le corrigé de I'autodiagnostic et réfléchir au résultat. Suis-je
au clair avec mon profil charismatique ?

Relire le chapitre 1
Faire les exercices 2 et 3.
Relire le chapitre 2.
Faire I’exercice 4.
Relire le chapitre 3.
Faire I’exercice 5.
Faire I’exercice 6.
Relire le chapitre 3.
Faire I’exercice 6.
Relire le chapitre 4.
Faire I’exercice 7.
Faire I’exercice 8.
Faire I’exercice 9.

Relire I'introduction et la conclusion.
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Introduction

« Em imposer pour ne pas avoir a s'imposer;, voila en quoi consiste le charisme. »

Francois Proust, Maxime a l'usage
des dirigeés et de leurs dirigeants.

I e charisme fait débat. Tant mieux, car c’est la confrontation des idées
qui fait progresser. L’opinion que I’on se fait du charisme est particu-
lierement contrastée.

D’un coté, on le condamne : dans une chronique pour Libération,
Daniel Schneidermann' proclame qu’il faut « en finir avec la dictature
du charisme ». Prenant I’exemple de la derniere élection présiden-
tielle en France qui est devenue une « affaire de vibrants » (« il s’agit de
faire vibrer la France »), Daniel Schneidermann regrette le recul de la
réflexion au profit, par le jeu de la toute-puissance de la télévision, du
« vernis de I’émotion, de la petite phrase, de la confession intime, en un
mot de la survalorisation du charisme » réduit, ainsi, au seul phénomeéne
de vibration. Ce point de vue renvoie le charisme du coté de la séduc-
tion et de Don Juan avec toutes les connotations positives et négatives
qu’évoque ce processus d’influence qui vise a susciter de I’admiration
a travers une interaction complexe nourrie de conditionnements et de
pratiques manipulatrices plus ou moins subtiles.

Plus séverement, les détracteurs du charisme, en s’appuyant sur
les tragédies du xx° siecle, dénoncent la fascination engendrée par les
dictateurs qui ont galvanisé les foules — bien avant la télévision — et, a ce
titre, pourfendent le charisme comme un moyen de domination et de
régression. C’est Gustave Le Bon, dans son livre Psychologie des foules* paru
en 1895, qui avait ouvert une voie de réflexion importante sur le role des
meneurs (parmi lesquels il distinguait les « rhéteurs » et les « apotres ».)

1. Daniel Schneidermann, « En finir avec la dictature du charisme », Libération, 18 avril 2011.

2. Gustave Le Bon, Pyschologie des foules, PUF, derniére édition 2013. Le Bon était un bourgeois conservateur, hostile
a la démocratie. |l était effrayé par la montée du socialisme et crut voir dans les foules I'annonce de transformations
majeures dramatiques.
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Par un discours de suggestion, ils savent solliciter les passions des foules
parce que, selon Le Bon, I'individu en foule redevient « primitif ».
Ainsi par un discours qui utilise des moyens élémentaires (I’affirmation
simple en forme de slogan, la répétition insistante, la contagion qui
assure la propagation progressive des croyances assénées), et que 1’on
retrouve souvent dans la panoplie des « communicants » du XxI° siecle,
comme des acteurs qui encouragent au développement du charisme,
les meneurs prennent la posture d’hommes d’action et de guide plutot
que celle d’hommes de réflexion : ils savent créer la foi, flatter les désirs
et les passions. Ils sont proches des « démagogues » déja critiqués par
Platon puis par Aristote qui verra, dans le démagogue, « un homme
qui flatte le peuple ». Et pourtant a I’origine le demagogos (meneur du
peuple) était une notion plutot positive et c’est dans ’abus de la dema-
gogia (popularité) que la démocratie athénienne s’est abimée. Dans son
livre publié en 2008, Profession démago, Jean-Paul Gourévitch® montre que
le charisme s’alimente aux lecons de la démagogie et que les gouver-
nants du xx1¢ siecle, dans la lignée d’un Louis Napoléon Bonaparte?,
savent y faire pour justifier les promesses non tenues, arriver au pouvoir
en partant de rien, renier leurs principaux engagements ou transformer
un échec en succes prometteur. Ce qui fait dire a Jean-Paul Gourévitch
que « tout démagogue est un pédagogue perverti ». Ce qu’exprimait
non sans une pointe de cynisme, le leader égyptien Gamal Abdel Nasser :
« Pour étre un homme politique, il suffit de savoir ce que veut le peuple
et de le crier plus fort que lui ».

D’un autre co6té, le charisme passe pour une compétence rare mais
nécessaire dans la société d’aujourd’hui. C’est au prix d’une certaine
mise a distance du sens originel de charme (charis signifie « ce qui brille
par la faveur d’un don des dieux ») pour en faire I’expression d’une
conviction a toute épreuve. Et, par extension, selon I’opinion courante,
les personnes charismatiques se caractériseraient par une forte person-
nalité en y ajoutant une grande exigence éthique. Ainsi faire preuve de
charisme, compris en ce sens, c’est ne pas céder sur ce que ’on tient
pour juste. Dire cela, c’est ancrer le charisme dans la fameuse trilogie
d’Aristote, le logos, I’ethos et le pathos, c’est-a-dire la raison, les valeurs
et les émotions. C’est aussi admettre que chaque personnalité charisma-
tique serait la combinaison singuliére et composite d’un ensemble de
traits saillants. Car, pour la plupart des observateurs, la notion d’intensité
dans la présence de la personne est un des marqueurs les plus immédiats
du charisme. Le discours charismatique s’il est bien construit, logique
et expert, est aussi percutant avec du souffle pour éveiller les sentiments

3. Jean-Paul Gourévitch, Profession démagogue, comment devenir démago en 8 legons, Editions du Palio, 2008.
4. 1| passe pour I'inventeur de la démagogie moderne et du marketing politique.
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et en ligne avec des valeurs morales et une éthique de la responsabilité
capable de donner une assise de légitimité a celui qui parle. Bref, de
quoi permettre a 'auditoire d’espérer, de se projeter, de croire en des
idées, des projets, des réalisations. On ’aura compris, le charisme s’en-
tend nécessairement a travers une interaction réussie. Sa force se mesure
en fait a 'aune de la confiance, de I'adhésion, de I’énergie suscitées au
sein d’un groupe.

Vu sous cet angle, le charisme pose deux questions : au nom de quoi
I'investissement charismatique apparait et peut-on apprendre a devenir
charismatique ?

Il semble que la dimension contextuelle est toujours constitutive du
charisme : ’homme charismatique, c’est la réponse d’une personne a
des circonstances au nom d’une cause.

Pour la seconde question, les approches sont plus controversées.
Arlette Muchielli® estime que « le charisme ne se commande pas, ne
se fabrique pas ; c’est “tripal” ». Cette affaire de « tripes » fait penser
a ce que disait Paul Claudel® de la parole prophétique, matrice origi-
nelle du charisme selon Max Weber, elle « vient du plus profond, du
plus essentiel, qui procede d’une capacité plus large que celle de la
cervelle, ’homme tout entier dans le corset de ses cotes, dans 1’indi-
gnation de ses intestins et dans le ressort de son diaphragrame ». Pour
autant, toujours selon Arlette Muchielli, « on ne peut pas croire que c’est
inné, ¢a vient comme ¢a : on ne peut pas apprendre a devenir Churchill
ou Mandela ! » En revanche, puisque le charisme renvoie a ’exer-
cice d’une influence par la parole, il est concevable d’identifier qu’il
y a des manieres d’étre et de dire qui favorisent 'adhésion, inspirent
la confiance et provoquent la mobilisation d’un groupe. Plutot que de
parler de techniques au service du charisme, nous parlerons dans cet
ouvrage d’une discipline capable de mettre en valeur des virtuosités et
de susciter autant ’admiration que I’envie de partager et de participer
en préservant le consentement. En ce sens, nous découvrirons que le
charisme est loin d’étre I’apanage des seules personnalités narcissiques,
expressives et dominatrices a I’ego démesuré, le charisme est aussi le
registre de personnalités discrétes et introverties capables de rassembler
et de mobiliser autour de projets qu’elles savent incarner.

5. Interview du 20 mai 2015, Arlette Mucchielli est auteur de Apprendre a coopérer, ESF éditeur, 1999.
6. Paul Claudel, Présence et prophétie, Fribourg, Editions de I'Université,1942.
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