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      INTRODUCTION

      Pour être convaincant, il faut être convaincu –
 en profondeur

      
        Bien des leaders rêvent
de manifester ce supplément de talent qui fait la différence. Mais qu’est-ce au juste que le charisme?

      Selon le Larousse, ce mot vient du grec kharisma qui signifie la grâce. À l’origine, il s’agit d’un don spirituel extraordinaire (glossolalie, miracles, prophéties, visions) octroyé transitoirement à des groupes ou à des individus en vue du bien général de la communauté. Par extension, l’usage ordinaire du mot aujourd’hui en fait plutôt la capacité d’influence sur les groupes humains d’une personnalité dotée d’un prestige et d’un pouvoir de séduction exceptionnels.

      Cette fois, il n’est pas garanti que le collectif sera servi au mieux, et que le pouvoir ne sera pas détourné au bénéfice personnel du leader. S’agira-t-il de servir le trésor ou de se servir du trésor?

      C’est ainsi que le charisme fait rêver quand on évoque les grands leaders humanistes porteurs de nobles causes, mais il nous glace à l’évocation de certains monstres de l’histoire qui ont entraîné des peuples à l’abîme.

      À chacun de choisir une voie éthique et de vérifier inlassablement qu’il ne la quitte pas. Le chemin est ardu, car la tentation du pouvoir personnel est un démon des plus sournois. Il serait bien arrogant de s’en croire à l’abri…

      Les leaders ont besoin de développer un véritable impact sur les personnes et les groupes, mais ils ne peuvent pas développer un charisme sain sans une quête solide de cohérence personnelle.

      Les secrets de ceux qui ont de l’impact: une cohérence totale

      On observe dans le domaine de la physique que des énergies dépensées de manière cohérente ont un impact fort à peu de frais. Tout le monde se souvient de cet épisode, appris sur les bancs de l’école, où des militaires marchant au pas ont fait s’écrouler un pont. Le hasard a voulu qu’ils aient accordé le rythme de leur marche sur la fréquence de rupture du pont. Bien que solidement implanté depuis des siècles, il s’est effondré sous les énergies appliquées de manière cohérente. Depuis ce jour funeste, on fait rompre le pas aux soldats qui traversent un pont. Des hommes tirant la même corde en s’harmonisant d’un sonore «ho hisse» projeté d’un même souffle, soulèvent des charges conséquentes.

      Il en va de même en communication. On peut soulever l’intérêt, la conviction ou l’enthousiasme grâce à une congruence totale entre nos attitudes, nos savoir-faire, nos valeurs et une conscience claire de notre identité. Alors tous nos efforts vont dans la même direction, et avec peu d’énergie, on soulève les montagnes.

      Je suis congruent lorsque tous les messages que j’émets, verbaux et non verbaux, concourent à transmettre une même idée.

      Je manque de congruence lorsque la voix dit oui, mais le corps fait signe que non, la parole dit «bienvenue», mais les mains dessinent une barrière; la voix tremblante et incertaine tient des propos qu’elle voudrait fermes, etc.

      Notre corps ne ment pas. Nos incertitudes intérieures apparaissent d’une façon ou d’une autre dans notre discours, notre attitude, notre voix, notre respiration, la position de notre regard, etc.

      Une seule solution: pour être convaincant, il faut être convaincu, en profondeur.
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      Modéliser le talent: ce que d’autres savent faire, tous peuvent l’apprendre

      Dans les années 1970, deux chercheurs fort curieux se sont intéressés à l’efficacité en matière de communication et d’accompagnement du changement. John Grinder et Richard Bandler se sont rapprochés de quelques thérapeutes reconnus pour leur talent professionnel et leurs réussites dans la guérison de leurs patients. Il s’agissait de personnages aussi charismatiques que Milton Erickson, Virginia Satir, Fritz Perls. Leur démarche fut pragmatique: au lieu de se demander au nom de quelle théorie les individus de talent agissent comme ils le font, ils les ont observés longuement dans leur pratique, jusqu’à leur «voler» leurs secrets.

      C’est ainsi qu’est née la Programmation Neuro-Liguistique (PNL), fondée sur la modélisation. Autrement, au lieu de s’interroger sur le pourquoi, on observe le comment.

      Au fond, ils ne faisaient que renouer avec une démarche fort ancienne, celle du compagnonnage. L’apprenti se met à l’école de divers maîtres, travaille à leur côté, le temps de saisir par imprégnation à la fois les savoir-faire et la philosophie qui porte ces hommes au talent reconnu.

      D’une manière implicite, n’est-ce pas ainsi que nous avons appris l’essentiel de ce qui constitue nos talents au quotidien? Le fils du marchand de vêtements a écarquillé les yeux, il a bu du petit lait quand son père, bonimenteur, hélait la ménagère sur le marché. C’est là sans doute qu’il a appris le talent d’orateur qu’il manifeste aujourd’hui dans d’autres cadres bien différents. Ah, le désir et le plaisir de ressembler à ceux que l’on admire!

      Nos modèles ont été nombreux. L’originalité de chacun de nous est constituée du patchwork bigarré que nous avons constitué avec les éclats de talent «subtilisés» à tous ceux que nous avons admirés au fil des ans.

      
        Le kouglof de mamie

        – «Dis, Mamie, comment fais-tu le kouglof?»

        C’est le délice attendu du dimanche matin. Une suave odeur de pâte levée envahit toute la maison et fait venir les enfants plus sûrement que la lumière n’attire les papillons. Il y a même le petit dernier qui guette le trop plein de pâte non cuite. Mamie ronchonne un peu et fait mine d’en manquer, mais comme à son habitude, elle a prévu un petit supplément de pâte pour lui accorder ce petit plaisir.

        – «Comment fais-tu? Dis, comment fais-tu?»

        Est-ce qu’elle le sait seulement?

        – «Tu prends de la farine, des œufs, un peu de lait, du sucre, des raisins de Corinthe et des amandes et voilà».

        Mais on a beau faire, cette description trop sommaire ne permet pas d’atteindre le même résultat. Mamie n’a pas vraiment livré ses secrets, il va falloir les lui subtiliser.

      

      Voilà pourquoi la modélisation demande de développer un vrai talent d’observation. Ce sont souvent les petites différences qui font la différence.

      Par conditionnement, nous avons appris à percevoir la réalité d’une façon très approximative. De manière automatique et inconsciente, nous limitons notre champ de saisie des informations dont l’environnement est si riche. Notre système nerveux est ainsi fait que, sur un mode automatique, nous écartons sans même en avoir conscience les informations qui ne viennent pas conforter notre «modèle du monde», cette représentation très personnelle de la réalité.

      Et alors, ce livre?

      On y vient.

      Je vous propose au fil de ses pages de vous emmener au pays de la modélisation.

      On m’a bien des fois demandé «dis, comment fais-tu pour avoir de l’impact sur les groupes, pour avoir cette habileté pédagogique?» (que le monde entier m’envie, naturellement).

      En voilà une question! C’est vrai qu’on me reconnaît depuis des années un certain savoir-faire en matière de formation, d’animation, de prise de parole, mais enfin, rien de miraculeux! Il en est de bien plus doués, bien plus connus, bien plus reconnus.

      Sans doute, m’a-t-on répondu, mais toi, tu serais peut-être prêt à livrer tes secrets. Et puis, ta compétence en PNL te permettrait de répondre de manière plus précise à cette question.

      Il est vrai que ce que je sais faire, je l’ai nécessairement subtilisé à d’autres qui l’avaient subtilisé à d’autres…

      Mmouiii…

      Banco.

      C’est là que j’ai décidé de faire ce livre.

      Amis lecteurs, il y a certainement quelque chose à glaner au hasard de ces pages. Peut-être apprendrez-vous un petit quelque chose sur l’art d’avoir de l’impact, ou l’art de modéliser, ou tout autre niveau de lecture qu’il vous plaira d’y trouver!

      Des métaphores pour comprendre et se faire comprendre, avec l’aimable collaboration de Mulla Nasrudin, idiot interculturel

      Laissez-moi vous présenter un vieil ami: Mulla Nasrudin. Tantôt sage, tantôt idiot, ce personnage est populaire de l’Afrique du Nord à l’Afghanistan. Il est parfois philosophe, juge, mari malheureux d’une femme difficile, souvent accompagné d’un âne. Ses histoires font sourire le plus souvent, parfois pas. Elles semblent si naïves. Le mode d’emploi en est simple: écoutez ou lisez une histoire du Mulla, et demandez-vous: «en quoi, à ce moment de ma vie, suis-je en train de faire comme lui?» L’anecdote vous paraîtra soudain moins dérisoire, et la leçon puissante.

      
        Nasrudin et la traversée de la rivière

        Ce jour-là, Nasrudin est passeur. Il prend dans sa barque les voyageurs qui souhaitent traverser la rivière. Un jour, en invitant un homme lettré à monter, il commet une faute de syntaxe. Le voyageur le corrige:

        – N’as-tu donc jamais appris la grammaire?

        – Euh… Non.

        – Dans ce cas, mon pauvre ami, tu as perdu la moitié de ta vie.

        Le voyage se poursuit. Le vent se lève, l’eau se fait tourbillonnante, la barque fragilisée heurte un écueil, elle commence à prendre l’eau. Au passager qui s’affole, Nasrudin demande:

        – N’as-tu donc jamais appris à nager?

        – Euh… Non.

        – Dans ce cas, tu as perdu toute ta vie.

      

      Tiens, en quoi suis-je en train de faire comme lui?

      Eh bien c’est fort simple, en écrivant ce livre, je dois lutter un peu contre une tendance à satisfaire les universitaires exigeants qui me liront peut-être, demanderont des références bibliographiques précises, exigeront que je valide mes sources, seront indisposés à la première imprécision, au lieu de m’intéresser à ce que mes lecteurs pourront faire d’utile dans leur vie quotidienne à partir de ces quelques pages.

      Voilà, je passe aux aveux: mon choix sera de préférer la natation à la grammaire. Grâce au Mulla, je viens de mettre un peu d’ordre dans mes petits conflits intérieurs.

      Naturellement, vous trouverez cent occasions de faire résonner cette anecdote dans votre quotidien, elle contient de multiples niveaux de sens. Celui-ci n’en est qu’un exemple, un jour, dans ma vie.

      Ami lecteur, en quoi es-tu en train, toi aussi, d’être ce lettré, ou le passeur, ou la barque dans la tempête?

      Il existe tant d’histoires de Nasrudin que, à coup sûr, il s’en trouvera au moins une ou deux pour illustrer n’importe quelle étape de notre propos, sur laquelle elle ne manquera pas de jeter un éclairage inattendu et instructif.

      Aussi loin que la mémoire humaine soit capable de remonter, on rencontre la métaphore comme outil primordial de la pédagogie dès lors qu’il s’agit de transmettre du savoir-faire, des connaissances, de susciter des prises de conscience. L’usage de la métaphore est sans aucun doute l’un des piliers du charisme.

      Un fil conducteur, voilà qui peut être utile pour savoir où l’on va

      Quant au fil conducteur par lequel je vous invite à cheminer pour modéliser le charisme, il sera le suivant.

      D’abord, nous examinerons l’importance de la cohérence. Pour développer un maximum d’impact en dépensant un minimum d’énergie, il y a des lois à respecter.

      Sans oublier que, faute de cohérence, nous pourrions générer des situations problématiques.

      Puis nous ferons connaissance avec une carte fort utile pour nous orienter: les niveaux logiques. Il s’agit d’un outil venu de la PNL, qui permet de prendre du recul et de percevoir les différents types de changements que nous avons à mettre en place pour développer un vrai charisme.

      Ils nous amèneront à nous souvenir, avec Rabelais, que «science sans conscience n’est que ruine de l’âme». Au-delà d’une jolie phrase trop entendue, nous en tirerons des conclusions très pratiques: pour développer les mêmes talents que les personnages capables d’impact, il nous faudra travailler sur les deux terrains.

      C’est d’abord le domaine de la conscience que nous explorerons, en faisant le point sur notre identité, nos motivations profondes, nos masques, à la recherche de l’authenticité. Une démarche d’auto-observation bienveillante nous permettra de nous affranchir de certaines peurs et de libérer une énergie inutilement gaspillée.

      Puis nous visiterons les niveaux de «science», c’est-à-dire les méthodes utiles et nécessaires pour avoir de l’impact.

      C’est là que nous toucherons l’importance de s’adresser à la fois à la tête, au cœur, au corps et à la dimension essentielle de nos interlocuteurs.

      En route.
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      PREMIER SECRET
FAIRE L’UNITÉ OU LES ÉNERGIES COHÉRENTES

      
        Prenez un petit moine de soixante kilos, demandez-lui de se suspendre à une corde qui est elle-même attachée à une grosse cloche de deux tonnes. Son poids la fera à peine osciller. Lors du mouvement en retour, le petit moine s’agrippera à nouveau à la même corde, la cloche oscillera un peu plus. D’instants en instants, elle va se balancer de plus en plus fort, jusqu’à ce que le battant fasse résonner à vingt lieues à la ronde un son puissant et riche. Que s’est-il passé? Tous les apports d’énergie du petit moine se sont ajoutés de manière cohérente. Résultat: avec les soixante kilos d’un moine maigrichon, on se fait entendre à vingt lieues.

        FAIRE L’UNITÉ EN SOI ET AUTOUR DE SOI

        Une lampe de poche aux ambitions moyennes éclairera assez bien le bout du jardin. Avec la même énergie électrique au départ, on peut aussi activer un faisceau laser. Il devient un outil puissant, capable d’envoyer sa lumière très loin et de servir en chirurgie et dans de multiples domaines. C’est que la lumière laser est cohérente: toutes les cellules du corps émetteur vibrent à la même fréquence, tandis que dans le filament d’une lampe ordinaire, les émissions sont anarchiques.

        
          Exercice de physique amusante

          J’ai appris cette expérience autrefois en colonie de vacances. Elle semble magique, et pour tout dire, elle l’est. On assoit une personne sur une chaise, jambes décroisées, pieds posés au sol, le dos droit. Quatre compères l’entourent et tentent de la soulever en la portant par les aisselles et le dessous des genoux. Le résultat est laborieux, le plus souvent, on soulève à peine la personne de quelques centimètres. Puis, les quatre porteurs placent une main sur la tête du candidat à la lévitation, façon serment des Horaces, et comptent à voix haute jusqu’à vingt. Aussitôt après, ils soulèvent leur client d’un mètre ou plus, sans ressentir l’impression d’effort.

        

        Quel est ce miracle? Les porteurs ont harmonisé leurs énergies avant d’agir ensemble. Pas de magie, donc, malgré les apparences, mais une unité parfaite dans l’action.

        Réalisez vous-même cette expérience; vous comprendrez dans votre corps la différence entre deux efforts: avec et sans unité.

        ACCORDER L’ORCHESTRE AVANT DE PRENDRE LA BAGUETTE

        Bien que composé de virtuoses hors pairs, un orchestre se livre toujours au même rituel avant de jouer: le hautbois donne le «la» à 440 hertz, chacun accorde son instrument sur ce diapason. Après quelques minutes d’une réjouissante cacophonie, l’orchestre est accordé. Alors, seulement, le chef peut entrer et faire sonner l’ensemble de manière harmonieuse et soulever la salle.

        Il en va de même de notre vie interne, de nos communications avec les autres et avec nous-mêmes.

        Avec les autres: combien de groupes de travail se lancent dans une tâche sans avoir pris le temps de s’harmoniser, de s’accorder sur une même fréquence. On dépense alors beaucoup d’énergie pour un résultat dérisoire. Les musiciens du Quatuor de Budapest étaient connus pour se détester cordialement à la ville, mais ils réalisaient une parfaite harmonie dès qu’ils prenaient leurs instruments.

        Avec soi-même: on met en jeu des efforts antagonistes. D’une main je veux créer; de l’autre je doute. D’une main je veux convaincre; de l’autre je m’excuse d’exister. D’une main je veux la paix; de l’autre je règle des comptes.

        Nos efforts incohérents nous coûtent beaucoup d’énergie et débouchent sur des résultats mesquins.

        ACCORDER SON PROPRE INSTRUMENT AVANT DE JOUER

        Les communicateurs qui ont de l’impact sont ceux qui font converger toutes leurs énergies en direction de leur objectif. Chacun de nous est un orchestre à lui tout seul. Tout se passe comme si nous étions faits de différentes parties qui ne fonctionnent pas toujours en harmonie. Cette métaphore se révèle bien utile. La PNL l’a reprise à son compte, après bien d’autres approches, la psychanalyse, la Gestalt, l’analyse transactionnelle, etc. Mais au fond, cette image est aussi vieille que l’homme puisque, d’aussi loin que remonte la mémoire de l’humanité, on se transmet des contes et métaphores qui mettent en scène et personnalisent des tendances que nous portons en nous-mêmes.

        Naturellement, chacun de nous est une unité. Mais la métaphore a le mérite de faire comprendre nos conflits intérieurs. Le père de famille en moi peut entrer en conflit de valeurs avec le professionnel très responsable qui rentre chez lui bien tard et en repart trop tôt. Au travail, je me culpabilise de ne pas voir grandir mes enfants; à la maison, je me morfonds à la pensée des collègues qui mouillent leur chemise tandis que je me vautre dans la félicité familiale.

        Ces parties de nous peuvent être aussi nombreuses que les divinités du panthéon greco-romain: les hommes ont mis en scène, à travers leurs dieux, les sentiments et passions si souvent conflictuels qui les traversent. Il appartient à chacun de nous de mettre de l’harmonie dans cette intime assemblée.

        LES PIÈGES DU LEADERSHIP: QUAND L’INSTRUMENT MAL ACCORDÉ CRÉE DE SINGULIÈRES CACOPHONIES

        Vous l’avez rencontré, vous aussi, cet orateur qui monte à la tribune d’un congrès, il a préparé son discours, vous pouvez en être sûr. Pourtant, il s’excuse d’être là, promet de ne pas être trop ennuyeux. Comprenez qu’une partie de lui a la ferme intention de nous ennuyer et qu’elle n’y manquera pas. N’a-t-elle pas déjà commencé par ce discours préliminaire qui n’a d’autre but que de quémander l’absolution espérée d’une faute déjà certaine? Oui, il nous ennuiera. La promesse sera tenue, la menace sera exécutée.

        J’y vas-t-y, j’y vas-t-y pas? Un pas en avant, un pas en arrière. Beaucoup de fatigue pour l’orateur, pour son auditoire. Un résultat nul voire négatif si les hésitations se font plus présentes que le propos lui-même. On a envie de lui dire, «va-z-y carrément Raymond, ou bien, n’y va pas»! Mais Raymond ne reçoit pas notre demande silencieuse. Il est centré sur son conflit intérieur qu’il scénarise aux dépens d’un public qui s’était pourtant déplacé pour tout autre chose…

        Ce qui est vrai dans le cadre d’une prise de parole l’est encore bien davantage dans la gestion d’une équipe, la conduite d’un groupe, d’une famille, d’une entreprise, d’un État. Un leader aura d’autant plus d’impact qu’il aura unifié les énergies qu’il déploie.

        Qu’il suffise pour s’en convaincre de regarder comment les systèmes humains s’organisent dans le cadre de communications incohérentes durables. Gregory Bateson, l’école de Palo Alto, et Paul Watzlawick en particulier, décrivent le phénomène de la «double contrainte» comme un processus ordinaire d’aliénation aux conséquences parfois dramatiques.

        Leaders, si vous avez à cœur de mener les hommes de manière éthique et cohérente, ce qui suit vous intéresse.
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