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			Introduction

		

	
		
			Plaire, c’est quoi ?

			Plaire et séduire sont-ils liés ? Pas nécessairement. La volonté de séduire à tout prix est motivée par une recherche de profit personnel. On veut séduire parce qu’on veut obtenir quelque chose. Les attributs de la séduction sont directs, parfois brutaux, souvent dominants. Ils vont à l’essentiel tant dans l’apparence que dans le comportement. Le désir de plaire n’est pas gratuit, évidemment, mais le bénéfice que l’on en retirera profitera à tous. On peut séduire en plaisant mais on peut ne pas plaire en séduisant. Combien de femmes et d’hommes ont-ils vécu une aventure « affective » avec une ou un partenaire qui leur déplaisait et dont ils se sont séparés tant la relation humaine était difficile et parfois douloureuse…

			La démarche de plaire est à l’opposé. Elle vise à mettre de l’harmonie, de la joie dans les rapports humains, à mettre les autres en valeur, à faire que la relation soit un moment de bien-être toujours renouvelé.

			C’est pourquoi la démarche de plaire s’adresse à tous, et à chacun, tant dans sa vie personnelle que professionnelle.

			Un philosophe romain contemporain de Jésus-Christ, Publilius Syrus, affirmait que l’on ne s’intéresse aux autres que dans la mesure où ils s’intéressent à nous. Cela n’a pas changé. La plupart des êtres ont besoin d’être reconnus, de parler, plus encore de nos jours où les oreilles attentives sont rares.

			L’exercice de sollicitude

			L’exercice de sollicitude consiste simplement à s’intéresser aux autres, à sortir de notre petit périmètre pour aller vers celui d’autrui.

			Observez la manière dont les gens marchent dans la rue, le téléphone à l’oreille ou au bout des doigts, renfermés par le son qui sort de leurs écouteurs, le regard vide, reclus, et dites-vous que plaire est le contraire de l’enfermement, c’est l’ouverture aux autres.

			Un grand chirurgien reconnu, bienfaiteur universel, attendait dans une aérogare de province l’appel des voyageurs. Un passager décida de mettre son manteau sans ménagement pour son voisinage, qui n’existait sans doute pas à ses yeux, en faisant largement virevolter son vêtement qui vint gifler le professeur. Le coupable ne s’excusa pas, il ne s’en était même pas aperçu tant il était dans son monde. Le médecin s’agaça et le fit savoir ouvertement à l’intéressé qui parut surpris. « Excusez-moi, je ne vous avais pas vu », lança-t-il. « C’est justement ce que je vous reproche, vous ne voyez que vous ! », répliqua le médecin.

			C’est ça, l’exercice de sollicitude ; c’est s’intéresser aux autres, remarquer leur présence, leur parler d’eux, leur montrer qu’ils existent et qu’ils sont importants à vos yeux.

			Pourquoi plaire ?

			Plaire vise à apporter du bien, de la chaleur humaine, tout simplement parce que c’est bon pour toutes et pour tous !

			Certaines personnalités ont des relations conflictuelles avec les autres, à la différence d’autres dont la compagnie est recherchée.

			Pourquoi ? Tout simplement parce que les premières posent comme matériau relationnel l’affrontement, l’opposition systématique, visage fermé, attitude parfois hostile. Leur principe : « moi d’abord ! », accompagné d’une méfiance excessive qui transforme chaque interlocuteur en suspect. Les secondes, au contraire, ne considèrent pas la relation comme une compétition qui vise à les dévaloriser. Bien qu’elles ne s’oublient pas, le « toi d’abord » leur est prioritaire. Et la méfiance est remplacée par une confiance raisonnable.

			Plaire, c’est d’abord donner.

			Comment plaire ?

			Comment plaire à tout le monde… ? Est-ce possible… ? et ceci sans tomber dans la manipulation…

			Plaire, ce n’est pas vouloir transformer l’autre en marionnette selon notre bon plaisir, c’est tout le contraire. C’est lui apporter du bien, de la joie et de la bonne humeur à notre contact.

			Plaire ne se limite pas à la séduction amoureuse ; on plaît aussi à ses amis, à sa famille, à ses connaissances, à ses collaborateurs, à ses patrons, à ses clients, aux inconnus que l’on rencontre dans telle ou telle circonstance, bref plaire concerne tous les moments où la vie nous met en contact avec autrui.

			Plaire ne permet pas nécessairement de convaincre… Toutefois, si l’on sait plaire, nos arguments seront volontiers écoutés et pris au sérieux.

			Le grand secret des relations humaines réside dans les causes qui stimulent l’être humain.

			Sans entrer dans les détails d’un traité de psychologie, on peut dire que les deux moteurs qui animent l’être humain sont l’intérêt et la peur.

			Quand on parle d’intérêt, il ne s’agit évidemment pas exclusivement d’intérêt matériel. Ce terme comprend l’ensemble des aspects qui vont apporter de la satisfaction. De l’amour au plaisir, de l’amour-propre au divertissement, de la joie de donner à la satisfaction du dépassement de soi, de la convoitise (qu’il ne faut pas occulter) aux désirs à réaliser, tout est inclus dans ce que l’on qualifie d’« intérêt ».

			Quant à la peur, il s’agit bien sûr d’une des multiples formes que peut prendre l’inquiétude ou l’angoisse. Agir sur la peur est l’un des principes de base de la manipulation, car la peur nous met dans l’incertitude ; on est fragilisé, en manque d’assurance. On peut alors représenter une proie pour les pervers de tous poils.

			Pour plaire à notre prochain, il faut d’abord satisfaire ses intérêts et calmer ses inquiétudes.

			Comment utiliser ce livre et à quoi sert-il ?

			Ce petit livre vise à apporter des outils faciles et de simple bon sens, utilisables par tous, en vue de maîtriser la relation avec autrui. Son but n’est pas de vous permettre de devenir le (la) meilleur(e) ami(e) de tout le monde, mais d’améliorer vos relations avec toutes les catégories de personnes.

			Celles et ceux qui ont un métier en relation avec le public, et notamment les professions commerciales, pourront s’en inspirer pour améliorer leurs comportements, leurs capacités de conviction et donc leurs performances.

			Plutôt qu’un ouvrage développant quantité d’explications et de digressions, ce document se veut un guide d’inspiration concret. Les conseils présentés et les méthodes pour les mettre en pratique devront permettre à chacun(e) d’adopter la « plaire attitude ».

			Permettez-nous un conseil pour vous enrichir au mieux de cet ouvrage : ne le lisez pas de bout en bout comme un roman, choisissez tel ou tel chapitre ou paragraphe. Lisez-le plusieurs fois, adaptez ce que vous avez retenu à des situations que vous avez rencontrées en tant qu’acteur ou en simple spectateur, définissez une évolution de votre façon d’être s’il y a lieu, puis appliquez. C’est simple et efficace. Vous en constaterez rapidement les bienfaits.

		

	
		
			Partie 1

			Comment réussir les premiers contacts

			La première impression est toujours la bonne, surtout quand elle est mauvaise.

			Henri Jeanson

		

	
		
			Les caractéristiques des êtres humains

			Les deux moteurs de l’action humaine sont, comme nous l’avons dit, l’intérêt et la peur. Mais en poussant un peu plus loin la réflexion, il est utile de définir en quelques mots les besoins fondamentaux de chacune et chacun d’entre nous.

			On peut les diviser en deux familles : les besoins organiques et les besoins psychologiques et spirituels. Ils se succèdent, autrement dit les besoins psychologiques ne pointent le bout de leur nez que lorsque les besoins organiques sont assouvis.

			Les nécessités organiques, nous les connaissons tous, parce que tous nous y sommes soumis : respirer, manger, boire, dormir, se vêtir, avoir un toit, se chauffer, être en bonne santé, se reproduire, etc. Ces impératifs prennent toute la place. Néanmoins, quand ils sont apaisés, les besoins psychologiques apparaissent, dont notre besoin d’apparaître important aux yeux des autres. Ce désir d’exister dans le regard des autres, comme dans notre propre regard, est un facteur d’équilibre chez les humains qui n’existe vraisemblablement pas chez les animaux. Ce n’est ni bien, ni mal, c’est ainsi ! Le plus grand cadeau que l’on puisse faire à nos semblables est de les valoriser, de nous intéresser à eux, de leur montrer qu’ils sont appréciés, en un mot de leur permettre de manifester leur personnalité.

			Évidemment, dit comme cela, il n’y a rien de bien nouveau ! Le mot « empathie » n’est-il pas un mot employé à tout de bout de champ ? N’allons-nous pas vers une tyrannie de l’empathie, cette forme d’empathie pathologique qui est une injonction de notre société… ? Et pourtant, nous n’avons jamais été plus enfermés en nous-mêmes, connectés peut-être, mais seuls devant nos multiples écrans.

			Justement, parlons des écrans et de leur utilité dans la recherche de notre propre importance. Certains ne sont inscrits sur les réseaux sociaux que pour y exposer leur vie.

			La quête de reconnaissance est inscrite dans nos gènes, mais s’intéresser réellement à l’autre, ce n’est ni cliquer sur un ordinateur, ni le materner, ni dégouliner de bons sentiments qui, finalement, n’aboutissent pas à grand-chose. Plaire à l’autre, c’est l’amener à voir en lui des choses qu’il ne soupçonnait pas, selon quelques règles que nous allons préciser et qui ont simplement pour but de lui montrer son importance.

		

	

Être avenant au premier regard

Disons-le tout net : lorsque nous rencontrons une personne la première fois, nous portons bien souvent sur elle une appréciation plus ou moins consciente. Nous recevons son image, sa gestuelle, sa voix, ses mots et nous passons inconsciemment l’ensemble de notre perception au crible de nos préjugés qui vont délivrer leur jugement : sympathique, désagréable, antipathique, etc. Et c’est ce jugement qui définira la qualité de la relation. Or, notre opinion est rarement complètement objective ou lucide. Les humains que nous sommes ne sont pas impartiaux, notre discernement est pollué par la crainte, la vanité, l’envie, le doute…

Le principe primordial pour qu’une relation soit réussie est de ne pas apparaître « dangereux ». Autrement dit, avoir un comportement qui n’attise pas ces instincts. Apparaître pacifique et agréable est absolument fondamental.

Voici quelques conseils pour faciliter la rencontre.

Sourire

Certains sont naturellement souriants, et c’est tant mieux pour eux. Mais d’autres, non. Or, le sourire est un signe visible d’humanité. Sourire, c’est déjà donner de soi. Mais attention, le sourire ne se limite pas à étirer plus ou moins les lèvres, le sourire s’exprime dans les yeux. Faites une petite expérience, prenez des photographies de personnes souriantes. Cachez le bas de leur visage et observez le regard ; la plupart du temps, les yeux ne se plissent pas, le regard n’est pas en accord avec la bouche… Ce sourire sonne faux, au même titre que ceux qui en font trop, le sourire excessif laisse apparaître une dentition carnassière.

Le sourire n’est pas une mimique, il se doit d’être sincère. Éclairant le visage, il se révélera fréquemment réciproque ; et même si votre sourire ne vous est pas rendu, ne vous refermez pas.

Pour cela, laissez-vous guider par votre nature en ayant toujours soin d’arborer un sourire cordial pour dire bonjour ou bonsoir…

Montrez que vous êtes heureux de cette rencontre.

Au-delà du premier contact, sourire est une grâce quotidienne que nous faisons à notre entourage. Nous leur avouons ainsi que nous nous plaisons avec eux… N’est-ce pas là un joli cadeau ?

Serrer la main

On vous présente quelqu’un, femme ou homme. Une poignée de mains. Vos phalanges sont écrasées dans un étau ou alors la main tendue est molle comme une guimauve. Que pensez-vous en vous-même ? Vous n’appréciez vraisemblablement pas, car, dans le premier cas, l’écrabouilleur veut apparaître dominant et, dans le second cas, la mollesse vous semble un signe d’indifférence ou d’apathie. Deux caractéristiques à l’opposé de notre propos.

Dans nos cultures, la poignée de main compte, elle est un code social généralement acquis et usité par presque tous. C’est ce contact physique qui constitue l’amorce de la relation.

Lors d’une réunion professionnelle visant au rapprochement de deux parties adverses, deux protagonistes furent présentés l’un à l’autre. L’un des deux, visage froncé, fermé, a la main peu franche et glissante. Présentation, main tendue, serrement, puis spontanément l’autre débatteur s’étonne, légèrement agacé : « Vous n’êtes pas bien ? » La cordialité ne s’instaura pas.

Le toucher corporel par le biais de la main n’est pas anodin. Quelques consignes doivent être suivies, qu’il n’est pas inutile de rappeler, même si vous en connaissez la plupart :


	La pression doit être raisonnable et franche. Si la pression est insuffisante, il faut l’accentuer, si elle est trop forte, l’adoucir.

	La main doit être prise ; rien de plus désagréable que des doigts en bec de canard qui effleurent l’autre furtivement.

	La main doit être sèche et, dans la mesure du possible, d’une température sans excès.

	Et, surtout, la poignée de main doit être soulignée par un sourire et un regard franc.



Mettez de la sympathie dans votre poignée de main, vous serez étonnés des résultats.

Regarder

Une fois encore, observez des photographies privées ou publiques et demandez-vous l’impression que vous fait tel ou tel regard. Vous est-il sympathique ? Évoque-t-il le dédain, la bonté, l’intelligence ? Puis dites-vous que ce que vous ressentez, les autres vont le ressentir à propos de vous. L’œil émet, il projette, et le rayon qu’il renvoie est perçu positivement ou négativement par autrui. Dans tout rapport humain, le regard est capital. Il peut être rieur, triste, compassionnel, amoureux, amical, agressif, violent, sensuel. Il est porteur de sentiment. L’important est l’effet perçu, et cet effet doit signifier sympathie et franchise.

On peut travailler son regard comme les comédiens le font, mais les comédiens jouent un rôle. L’émotion contenue dans leur regard est en rapport avec leur personnage, ce qui est éloigné de notre but qui est de rester soi-même, naturel et sincère, sans tricherie.

Travaillez votre mental. C’est lui qui commande vos attitudes. Persuadez-vous que chaque occasion de rencontre est une chance. Comment pouvons-nous sourire et projeter un regard cordial quand nous ne sommes pas motivés ? Toutes les techniques superficielles ne viendront jamais à bout d’un comportement dicté par un mental négatif.

C’est le mental qui agit sur le physique.
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