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Introduction

Vous devez avoir ce charme pour atteindre le sommet. Il se compose à la fois de tout et de rien, de la volonté d’obtenir, de l’apparence, de la démarche, des proportions du corps, de la sonorité de la voix, de la grâce gestuelle. Il n’est nullement nécessaire d’être beau ou jolie; tout ce qu’il faut avoir, c’est du charme.

— SARAH BERNHARDT

Votre réussite en affaires et dans votre vie privée dépendra, à au moins 85 p. cent, de votre aptitude à communiquer efficacement avec autrui. Ce qu’on appelle «l’intelligence sociale», c’est-à-dire l’aptitude à interagir, à converser, à négocier et à persuader, constitue la forme d’intelligence la mieux rémunérée et la plus respectée que vous puissiez posséder. Or, cette intelligence peut se développer.

Vous pouvez apprendre à devenir quelqu’un de chaleureux, d’amical, d’agréable et de charmant simplement en mettant en pratique certaines des méthodes et des techniques de communication auxquelles ont recours les gens les plus influents et qui réussissent le mieux dans le monde d’aujourd’hui.

Les «secrets» des grands communicateurs ne sont nullement des secrets. Ce ne sont que des méthodes éprouvées vous permettant d’interagir avec les gens de manière à les amener à s’ouvrir à vous et à votre message. Résultat: ils sont mieux disposés à se laisser influencer par vous, à acheter ce que vous avez à leur vendre, à entrer en relation d’affaires ou personnelle avec vous, et à se faire une opinion positive de vous.

Votre capacité de vous montrer charmant, d’être sincèrement agréable, vous ouvrira fort probablement plus de portes que toute autre qualité. Plus vous plairez aux gens et plus ils s’attacheront à vous, plus ils souhaiteront vous voir, vous écouter, se retrouver en votre présence et vous inviter à entrer en la leur.

Au cours des centaines de discours que nous avons prononcés et aux milliers de gens que nous avons formés, nous avons dit à maintes reprises: «Le bien le plus précieux au monde, ce ne sont pas l’or et les diamants, mais le charme.» Votre réputation, la manière dont les gens vous perçoivent et parlent de vous en votre absence, est votre atout personnel et professionnel le plus précieux. Elle constitue l’impression globale que vous faites sur les gens qui passent du temps en votre présence.

En découvrant les vérités simples au sujet du charme et en appliquant les techniques qui suivent, vous pourrez considérablement améliorer l’efficacité de vos interactions avec tout le monde et le plaisir que vous en tirerez, en commençant par votre famille et en étendant le principe à tous ceux que vous rencontrerez.

Vous connaîtrez une plus grande réussite, vous gagnerez plus d’argent, vous obtiendrez de l’avancement plus rapidement, vous conclurez plus de ventes, vous aurez gain de cause dans plus de négociations, et vous serez plus persuasif et plus influent auprès de tous les gens qui croiseront votre route.


——— CHAPITRE 1 ———

Qu’est-ce que le charme?

Lorsque John F. Kennedy nous sortait son sourire, il pouvait charmer un oiseau au point de le faire tomber de sa branche.

— SEYMOUR ST. JOHN

Voici la description qu’a faite du charme quelqu’un qui ne s’y attendait pas et qui a peut-être résisté à son effet avant d’y succomber:

[...] [Il] se concentrait tout entier sur chaque personne qu’il rencontrait. [...] [Sa] chaleur humaine lui sortait par tous les pores; cet homme semblait chercher sincèrement à s’attacher à vous, sans se soucier de ce qu’il vous plaisait ou non. Dans quelle mesure cela était attribuable à la génétique et dans quelle autre mesure cela avait été développé, je ne peux que le présumer. Tout ce que je sais, c’est que, pendant ce court instant de rencontre, je suis complètement tombé sous le charme d’une personne avec qui je n’étais pas d’accord et dont je ne m’attendais pas même à aimer la compagnie.

Ces remarques nous viennent du conférencier professionnel Mark Sanborn, en train de commenter sa rencontre avec le président Bill Clinton.

Quand on parle de charme, on ne parle ni de bonnes manières à table, ni de beauté physique, ni d’une tenue vestimentaire chic; on fait plutôt allusion à quelque chose de beaucoup plus profond. Le charme véritable transcende les simples apparences. Il s’agit de l’aptitude qu’ont certaines personnes à créer un rapport extraordinaire qui amène les gens qui sont en leur présence à se sentir exceptionnels. Le charme possède une qualité engageante à laquelle nous répondons avec puissance et émotion, de manière presque instinctive.

S’agit-il de votre nature ou de nourrir ce qui est déjà en vous?

Il se peut que vous vous disiez: «Mais il faut naître avec le charme, et si ce n’est pas le cas, on passera à côté!» Nous le pensions aussi auparavant, mais au cours des nombreuses années que nous avons passées à faire des recherches et des expériences, de même qu’à enseigner, sur l’art de communiquer de personne à personne, nous avons découvert bien des preuves du contraire.

Il n’y a aucun doute quant au fait que certaines personnes sont dotées d’un charme naturel, qui leur procure un avantage. Mais le charme ne constitue pas un ingrédient mystique qui se trouve dans nos gènes. Le charme résulte du fait d’employer des aptitudes spécifiques au sujet desquelles la plupart d’entre nous ne savent presque rien ou ignorent tout. Cela signifie donc que le charme peut s’acquérir.

Dans les pages qui suivent, vous apprendrez à devenir quelqu’un d’entièrement charismatique, à exercer une attirance magnétique et une influence sur les gens que vous rencontrerez.


Vos outils pour charmer

À compter d’aujourd’hui, considérez le charme comme étant une qualité et une aptitude personnelles qu’il vous est possible d’acquérir en faisant ce que font les gens charmants et en étant semblables aux gens charmants.




——— CHAPITRE 2 ———

Le charme en action

Le charme: une qualité qui exerce un pouvoir irrésistible amenant à plaire et à attirer.

— LE DICTIONNAIRE

Voici une histoire personnelle que Ron Arden raconte pour attester le pouvoir du charme. C’est au cours des années 1970 que je commençai à prendre réellement conscience du pouvoir du charme. Un de nos amis de Los Angeles nous téléphona pour nous inviter, mon épouse, Nicky, et moi, à une réception donnée en l’honneur d’Ivan et de Maryanne Berold. Le couple venait d’arriver d’Afrique du Sud. J’avais fait la connaissance d’Ivan, cet acteur de talent et ami beau comme un dieu, lorsque je faisais du théâtre en sol sud-africain.

Nous arrivâmes chez eux ce samedi après-midi et nous nous joignîmes aux invités réunis dans le jardin. Les gens allaient et venaient autour du bar et, bien entendu, d’Ivan et de Maryanne. Nous nous saluâmes chaleureusement et nous en vînmes tous les quatre à «faire le plein» au buffet invitant.

Plus tard en après-midi, je vis Nicky et Ivan en grande conversation, et je remarquai que ma chère femme, normalement pondérée, semblait être en extase devant lui. Je me dis alors: «Pour l’amour du ciel, que se passe-t-il donc? Elle se comporte comme une ado.» Le cœur transpercé par une pointe de jalousie irrationnelle, je m’empressai d’aller les rejoindre.

Le pouvoir de la fascination

Peu après, je demandai à Nicky: «Qu’y a-t-il de si fascinant chez Ivan pour que tu aies eu l’air hypnotisée par lui?»

Après y avoir réfléchi un instant, elle me répondit: «Quand il te parle, c’est comme si tu étais dans un cocon avec lui. Pour lui, il n’y a personne d’autre que toi qui existe dans le monde. Et quand il t’écoute, il t’écoute comme si chacun de tes mots était important et requérait toute son attention.»

En y repensant, je réalisai qu’elle avait tout à fait raison. Depuis que je le connais, il fait preuve de cette même qualité avec tout le monde. Le charme lui sort continuellement par les pores. Voilà pourquoi Ivan plaît tant aux femmes, ainsi qu’aux hommes.

L’intérêt de toute une vie conduit à ces règles simples

Bien que cet événement se soit produit il y a plus de vingt ans, je m’en souviens comme si c’était hier. Comme ma chère épouse me le rappelle, je semble m’être profondément intéressé au charme pour la première fois vers cette époque-là.

Et mon intérêt a grandi. Je me suis mis par la suite à étudier et à identifier les comportements que manifestent tous les gens qui ont du charme. J’en ai interrogé beaucoup afin de me faire une idée de ce qu’ils ressentent par rapport à l’incidence qu’ils ont sur les autres. Ce faisant, j’ai découvert quelque chose de fascinant: ceux qui charment éprouvent beaucoup de plaisir à procurer du plaisir aux autres.

J’ai résolu de condenser ce que j’ai appris dans des leçons possibles à assimiler et à gérer. Chacune de ces leçons possède son propre ensemble de règles et de techniques simples qui sont faciles à comprendre, et tout aussi faciles à apprendre et à mettre en application.

Brian Tracy et moi avons réussi à enseigner à beaucoup de gens à employer ces aptitudes, que ce soit pour des raisons professionnelles ou sociales, et vous pouvez maintenant vous aussi apprendre à maîtriser les dynamiques de votre propre incidence sur autrui. Une fois que vous aurez découvert comment exploiter le pouvoir du charme, vous aurez à votre disposition un des éléments de la réussite parmi les plus précieux, à savoir la capacité d’amener les gens à se sentir exceptionnels.


Les outils pour charmer

Pensez à la personne la plus charmante que vous connaissez. Observez son comportement. Tentez de déterminer ce qu’elle fait lorsqu’elle est en train de charmer. Remarquez l’effet qu’elle produit sur les gens, puis servez-vous de ce que vous aurez observé et appris pour vous motiver à devenir, à votre manière, semblable à votre modèle: charmant, persuasif et admirable.




——— CHAPITRE 3 ———

Ce dont le charme est capable

Le charme captive. Comme les pétales d’une fleur s’épanouissent et s’ouvrent à la chaleur et à la lumière du soleil, ainsi nous nous épanouissons et nous nous ouvrons à l’enchantement du charme. Le charme agit à titre de Grand Aimant, qui nous attire vers sa source magnétique.

— THOKOZA, FEMME SAGE DU XXe SIÈCLE

Les gens qui ont du charme obtiennent habituellement qu’on les écoute et souvent qu’on leur accorde des chances supplémentaires. Ils bénéficient d’occasions que d’autres n’auront peut-être jamais. Il arrive qu’on leur pardonne des choses pour lesquelles on en exécuterait d’autres. Ils se font dire des choses que d’autres n’entendront peut-être jamais. Les autres leur trouvent des excuses, fournissent des efforts additionnels pour eux et leur donnent toujours le bénéfice du doute. Regardons les choses en face: vous connaissez probablement quelqu’un qui vous a touché et interpellé de manière très profonde. Le cas échéant, vous avez fait l’expérience de l’opération charme de quelqu’un.

Se sentir comme au septième ciel

Il nous arrive à tous, à un moment ou à un autre, de rencontrer quelqu’un qui a le chic de nous ravir par son charme. Vous semblez vraiment lui plaire. Il accorde du prix à votre opinion. Il se consacre entièrement à vous, et à nul autre. Lorsqu’il est avec vous, pour lui tout le monde cesse d’exister, plus personne autour de vous n’a d’importance. Il vous donne le sentiment d’être la personne la plus fascinante et la plus importante qu’il ait jamais rencontrée. Vous retenez tout jugement critique pour jouir du plaisir que vous avez à être en sa compagnie. Vous rappelez-vous à quel point vous vous êtes senti merveilleusement bien à de telles occasions? Je parierais que vous avez eu le sentiment d’être au septième ciel.

Réfléchissez au pouvoir que procure la capacité d’amener quelqu’un à se sentir merveilleusement bien dans sa peau. Ce pouvoir est illimité! Les grands chefs politiques le nourrissent, les gens d’affaires qui connaissent la réussite le cultivent et les célébrités du monde artistique l’exploitent. Presque tous ceux qui interagissent avec les gens peuvent tirer avantage du charme, et tous ceux qui souhaitent grimper les échelons vers le succès devraient le développer.

N’importe quand? N’importe où?

Et si vous étiez en mesure de créer ce sentiment de bien-être chez autrui n’importe quand et n’importe où? À votre avis, combien ce don pourrait-il s’avérer précieux dans votre vie privée et dans votre monde des affaires? Sans prix, croyez-moi. Lorsque vous avez le pouvoir d’amener les gens à se sentir spéciaux, les récompenses suivent habituellement de près.


Vos outils pour charmer

Décidez dès aujourd’hui d’acquérir le pouvoir de charmer et exercez-vous-y dans vos relations avec les gens. Cette décision ouvrira votre esprit à tout ce que vous pouvez faire pour amener les autres à se sentir merveilleusement bien dans leur peau.

Mesurez votre «quotient de charme» actuel. Évaluez dans quelle mesure vous croyez être déjà pourvu de charme et donnez-vous une note de un à dix, dix signifiant «excellent». Ensuite, demandez à quelqu’un que vous connaissez de noter aussi votre degré de charme. Quelle que soit la note que cette personne vous donnera, c’est elle qui constituera la vraie mesure de votre aptitude à charmer.

Vous êtes maintenant prêt à commencer à vous transformer en une personne sincèrement et puissamment charmante.




——— CHAPITRE 4 ———

Comment charmer tout le monde

Ils ne se soucieront pas de tout ce que vous savez tant qu’ils ne sauront pas combien vous vous souciez d’eux.

— LOU HOLTZ

Les psychologues nous disent que l’estime de soi est l’élément central de la personnalité. On la définit ainsi: «dans quelle mesure vous vous aimez vous-même». Votre estime de vous-même constitue la somme totale de l’importance et du prix que vous vous accordez en tout temps.

Les êtres humains sont intensément émotionnels. Ils prennent des décisions de manière émotionnelle, qu’ils justifient ensuite de manière logique. Les gens sont puissamment touchés par leur environnement émotionnel, surtout par la manière dont les autres se comportent envers eux.

Dès l’enfance, vous êtes conditionné à être hypersensible aux actions et aux réactions de vos parents envers vous. Il est arrivé souvent que les dynamiques ayant pris place au cours de ces premières interactions aient déterminé ce qu’allaient être vos relations avec les autres pendant toute votre vie.

Presque tout ce que vous faites qui concerne d’autres personnes a pour effet soit de renforcer votre estime de vous- même, donc votre bien-être intérieur, soit d’empêcher les autres ou les circonstances de l’altérer.

Le secret du charme

Ce dont la nature humaine a le plus besoin, c’est de se sentir appréciée et d’avoir le sentiment qu’elle a du prix.
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Dans LE POUVOIR DU CHARME, Brian Tracy et Ron Arden nous
révélent les simples vérités au sujet de I'influence que peuvent exercer
le magnétisme et le charisme. Par ailleurs, ils nous communiquent des
techniques éprouvées que n'importe qui peut mettre en pratique pour
devenir quelqu'un d'exceptionnellement charmant. En plus de nous
permettre de nous faire aimer davantage des gens, d'avoir la main
haute dans plus de négociations et de gagner plus d'argent, le charme.
peut avoir entre autres avantages celui d'améliorer considérablement
nos interactions de tous les jours, et cela, en commengant & la maison
auprés de notre famille.

Afin de faire la meilleure premiére impression, de distancer la con-
currence, ainsi que de briller et de réussir dans toutes sortes de situations
sociales et commerciales, rien ne saurait rivaliser avec LE POUVOIR
DU CHARME.

SO
Editions du ‘

\\ trésor caché
www.tresorcache.com





