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INTRODUCTION

Pour étre convaincant, il faut étre convaincu —
en profondeur

BIEN DES LEADERS révent
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
grdce. A Torigine, il s’agit d’un don spirituel extraordinaire (glosso-
lalie, miracles, prophéties, visions) octroyé transitoirement a des
groupes ou a des individus en vue du bien général de la commu-
nauté. Par extension, 'usage ordinaire du mot aujourd’hui en fait
plutdt 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 réver quand on évoque les
grands leaders humanistes porteurs de nobles causes, mais il nous
glace a I’évocation de certains monstres de l’histoire qui ont
entrainé des peuples a 'abime.

A chacun de choisir une voie éthique et de vérifier inlassable-
ment 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 a 'abri...
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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 quéte solide de cohérence
personnelle.

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

On observe dans le domaine de la physique que des énergies
dépensées de maniere cohérente ont un impact fort a peu de
frais. Tout le monde se souvient de cet épisode, appris sur les
bancs de 1'école, ou 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 siecles, il s’est effondré
sous les énergies appliquées de maniere cohérente. Depuis ce
jour funeste, on fait rompre le pas aux soldats qui traversent un
pont. Des hommes tirant la méme corde en s’harmonisant d’un
sonore « ho hisse » projeté d'un meéme souffle, soulévent des
charges conséquentes.

I en va de méme en communication. On peut soulever
I'intérét, la conviction ou Denthousiasme grace a 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 méme direction, et avec peu d’énergie, on
souleve les montagnes.

Je suis congruent lorsque tous les messages que j’émets,
verbaux et non verbaux, concourent a transmettre une meme
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 barriére; la voix tremblante et incertaine tient des
propos qu’elle voudrait fermes, etc.

Notre corps ne ment pas. Nos incertitudes intérieures apparais-
sent d’'une facon ou d’une autre dans notre discours, notre
attitude, notre voix, notre respiration, la position de notre regard,
etc.

Une seule solution: pour étre convaincant, il faut étre
convaincu, en profondeur.



Pour étre convaincant

UV Dow REGINE
VOuS FERA GRAWD
Biew l”
PAS DE

¢'6ST SANS CRAINTE
QUE JE VOUS Livas
LES CONCLYSIONS DE
HON RAPRORT...

Incongruences
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Modéliser le talent : ce que d’autres savent faire,
tous peuvent I’apprendre

Dans les années 1970, deux chercheurs fort curieux se sont inté-
ressés a lefficacité en matiere 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 1ils le font, ils les ont
observés longuement dans leur pratique, jusqu’a leur « voler »
leurs secrets.

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

Au fond, ils ne faisaient que renouer avec une démarche fort
ancienne, celle du compagnonnage. Lapprenti se met a 1’école de
divers maitres, travaille a leur coté, le temps de saisir par impré-
gnation a la fois les savoir-faire et la philosophie qui porte ces
hommes au talent reconnu.

D’une maniére implicite, n’est-ce pas ainsi que nous avons
appris I'essentiel de ce qui constitue nos talents au quotidien ? Le
fils du marchand de vétements a écarquillé les yeux, il a bu du
petit lait quand son pere, bonimenteur, hélait la ménagere sur le
marché. C’est 1a sans doute qu’il a appris le talent d’orateur qu’il
manifeste aujourd’hui dans d’autres cadres bien diftérents. Ah, le
désir et le plaisir de ressembler a ceux que 'on admire !

Nos modeles ont été nombreux. L'originalité de chacun de
nous est constituée du patchwork bigarré que nous avons cons-
titué avec les éclats de talent « subtilisés » a tous ceux que nous
avons admirés au fil des ans.

Le kouglof de mamie

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

Cest le délice attendu du dimanche matin. Une suave odeur
de pate levée envahit toute la maison et fait venir les enfants
plus sirement que la lumiere n’attire les papillons. Il y a méme



