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Je veux
qu’on me
voie !

Certaines personnes a@ptent toute I'attention des qu'elles entrent dans une
piece, alors que d'autres semblent transparentes. Ce petit plus n'a riena voir
avec le physique. Et, bonne nouvelle, il peut se travailler ! PAR VALERIE JOSSELIN

Selon le psychologue et sociologue Abraham
Maslow, l'envie de reconnaissance est 1'un des
besoins les plus élevés sur 1échelle des
motivations humaines. Cest pourquoi rien
n'est plus douloureux pour un individu que
de passer inapercu. Mais comment susciter
l'intérét et marquer les autres ? Par un surcroit
doriginalité ? En simposant dans 'échange ?
En cultvant 'humour, leffet de surprise ?
Autant dexpédients de pacotille qui ne trompent
personne ! Non, pour étre remarqué, i faut
développer sa propre cohérence intérieure,
autrement dit accorder ce que l'on pense a
ce que lon dit et a ce que lon fait. Ceux qui
ont une « vraie présence » s'autorisent a étre
euxmémes, duelles que soient les
ciroonstances, en toute honnéteté. Ils ne
cherchent pas a entretenir lur « légende
personnelle », et n'ont pas peur de se dévoiler, y
compris dans leurs faiblesses, leur
singularité. « Paradoxalement, c'est quand nous
prenons le risque de ne pas plaire que nous
dégageons le plus de charme, confirme le
coach et formateur Didier Godart*, qui a
développé une méthode, aujourdhui reconnue,
pour augmenter et renforcer son charisme.
Car il se dégage alors de nous une liberté
insolente qui magnétise notre entourage. »
Mais il faut le dédder. En pratique, comment
fait-on ? « Jetez- vous a leau, recommande
Didier Godart. Aucun livre, aucun cours ne
peut nous apprendre a nous démarquer.
C'est seulement en réalisant des expériences
positives, en enregistrant des petits succes,
que lon parvient a se débarrasser des croyances
négatives hérittes de notre éducation ('Ne
réponds pas aux inconnus",
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"Laisse parler le monsieur"...) ou de la peur
de 'échec qui nous freinent dans notre élan. »
On commence tout de suite les exercices, avec
quatre situations clés en main...

* Auteur avec Canne Huppermann de « Devenez remarquable

ou comment sortir de lanonymat », Le Courrier du Livre. Pour
en savoir plus : www.devenezremarquable.net

« En famille, je suis toujours
la derniere informée »

« Demandez-vous tout d'abord si vous ressentez
le besoin réel de communiquer avec vos
proches, questionne Didier Godart. Peut-étre
souhaitezvous, au fond, garder votre
indépendance. Si vous avez le sentiment détre
rejetée et que cela vous fait souffiir, cest autre
chose ! Imagnez une écharpe, qui
symboliserait la relation entre deux personnes.
Chacune la tient par un bout, autrement dit
assume la coresponsabilité des signaux qu'elle
émet et qu'elle recoit, S'estimer 1ésé revient a

ne pas reconnaitre — ou ne pas suffisamment
assumer — son role dans l'interaction. »

JINVERSE LE PROCESSUS « Prenez consdence que
vous étes pleinement responsable de la facon
dont vous recevez le message de lautre,
recommande Didier Godart. C'est vous seule qui
décidez de lui donner un sens précis. Si vous ne
pouvez pas forcer lautre a communiquer
davantage, vous pouvez intervenir sur ce qui
dépend de vous, en vous montrant disponible et
enthousiaste lorsquion sadresse a vous. Et, surtout,
prenez les devants, en donnant du sens a votre
démarche. Par exemple : 'J'avais envie d'avoir de
tes nouvelles " »

-
Le charisme donne du pouvoir, pas l'inverse

Le charme est en effet I'une des sources du pouvoir. Les gens
charismatiques peuvent faire de bons leaders car, contrairement a ceux
qui sont uniquement autontaires. ils défendent leurs opinions apres y
avoir réfléchi. et non pas pour imposer leur loi. Leur confiance en eux
nous €pargne les crises d'amour-propre, et ils savent se remettre en
question. Bref. on se sent bien avec eux.



« En réunion, on me coupe
sans arrét la parole »

« Se poser en victime est contre-productif.
Mieux vaut s'interroger sur la facon dont on
est percue par les autres en se mettant a leur
place, analyse Isabelle Censier *, coach
formatrice spécialisée dans la prise de
parole en public et metteur en scéne. Plus vous
vous mettrez la pression, plus vous chercherez la
reconnaissance, mains vous en obtiendrez. Vous
risquez en effet d'hésiter, de bafouiller, de vous
excuser ou détre froide. Ce qui incitera les
autres a reprendre la parole en mettant un
terme a votre intervention ou en essayant de
vous aider a accoucher de votre idée. »

J'INVERSE LE PROCESSUS « Avart de parer; vous
pouvez placer votre souffle ("respiration ven-
trale") en vous calant bien dans votre chaise,
recommande Isabelle Censier. Prenez la
parole dune voix soutenue : choisissez de
la conduire jusqu'au creux de loreille de vos
intedocuteurs. C'est votre intention qui guide
votre voix. Votre débit n'en sera que plus posé,
et vous vous sentirez en confiance. Cette sen-
sation se travaille sans stress : lors dun diner
entre amis, au restaurant, placez le regard, la

voix. Ce sera plus facile a refaire lors d'une
réunion. Quant au contenu de votre
intervention, allez a l'essentiel. Qu'est-ce qui
est susceptible d'intéresser vos interlocuteurs,
quelle information va leur sewir, de quoi ont-
ils besoin ? Commencez par cela. Vous serez
aussi peut-étre tentée, sous prétexte de faire
pro, de rester neutre. Cest une erreur !
Personnalisez votre discours, exprimez votre
ressenti : "Je ne suis pas a l'aise avec cette
situation." "J'ai une proposition a faire." »

* Cofondatrice et gérante de Ici Prod, www.iciprod.fr

« Dans les soirées, on ne
se souvient jamais de moi »

Pour « sortir du lot », inutile davoir « un » phy-
sique, de cultiver l'originalité (style vestimen-
taire, passion déroutante...) ou de monopoli-
ser la parole. « Une personne qu'on n'oublie
pas, cest une personne avec laquelle on a eu
un échange particulier, différent, unique », ob-
serve Didier Godart. Et comment s'y prend-
elle pour nouer le contact ? Comme le dit Vol-
taire : « Ce qui touche le cceur se grave dans la
mémoaire. » « Intéressez-vous honnétement et
sincérement a vos interlocuteurs, apprenez a
les découvrir. Eooutezles, ouvrez-vous a leur

histoire. Pour étre vu, il faut donc commencer
par voir les autres », fait remarquer l'expert.

J'INVERSE LE PROCESSUS Pournouerle contact,
mieux vaut arborer un grand sourire, un re-
gard franc et une gestuelle ouverte et souple.
Selon Albert Mehrabian. chercheur a 1'Univer-
sité de Californie, le langage non verbal (atti-
tudes et voix) constitue 93 % de limpact du
message lorsquon juge un individu. Les mots
prononcés comptant pour seulement 7% !« 1a
conversation est néanmoins un art capital qui
se perd, regrette Didier Godart. Savoir se pré-
senter est en effet essentiel pour éveiller I'inté-
rét de lautre. » Le coach recommande égale-
ment de privilégier; en soirée, les thémes légers,
optimistes, sur lesquels chacun peut interve-
nir facilement. « Et, surtout, pensez a
retenir le prnom de votre interlocuteur, ainsi
que certains détails glanés au fil de la
conversation : cela l'aidera a se sentirimportant
a vos Yeux » rmappelle-t-il. De votre coté,
entretenez un peu de mystére pour donner
envie a lautre de vous découvrir : n'abattez pas
toutes vos cartes au cours de la soirée. Enfin,
faites attention a ne pas vous réduire a
certains traits de camactére ou « étiquettes »
colportées par vos proches. Plus limage que
l'on renvoie est figée, facilement réductible a
une ou deux facettes, et moins le charme
opere.

« Quand je fais la queue,
je me fais souvent doubler »

« A l'origine de tout comportement, il y a une
croyance, analyse le coach Didier Godart. Par-
fois, comme ici, elle est négative : "Je me fais
doubler parce que les gens ne me voient pas.”
Puisqu'on est persuadée quon le mérite, on se
laisse doubler sans rien dire et on valide ainsi
son idée préconcgue. Car il est parfois plus
simple de rester dans une situation familiére
que d'explorer un changement. Autre hypo-
thése : on pense que les autres font expres. De
peur de mal réagir dans l'interface, on contient
sa oolére et on préfére se taire. »

JINVERSE LE PROCESSUS « la maniére dont
on va sadresser a l'autre est alors décisive,
prévient Didier Godart. Si on s'exprime de
maniére agressive ("Permettez, j'étais
avant vous !"), on peut parier que notre
interdocuteur actionnera son systtme de
défense et réagira par le déni ou lirrespect, ce
qui confirmera nos craintes. Partez plutbt du
principe que la personne agit en "pilotage
automatique" ; rappelez-vous  avec
gentillesse a son bon souvenir : "Ce n'est pas
de votre faute mais cest la deuxiéme fois
auyjourdhui qu'on me passe devant. Mais si
vous étes pressé, il ny aucun probléme, je vous
céde volontiers la place." » B
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