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COMMENT CULTIVER
SON INTELLIGENCE RELATIONNELLE ?

Dans ce monde ou tout va a un rythme
effréné, charisme et talent sont indis-
pensables pour étre prompt a créer du
lien — sur un mode tant privé que pro-
fessionnel. Et quand il s’agit de convain-
cre quelqu’un ou de le rallier a sa cause,
le temps se réduit a peau de chagrin :
les vingt premiéres secondes seraient
méme déterminantes pour réussir a
établir la communication avec autrui.

Face 4 tant de pression, beaucoup de
gens perdent leurs moyens. Ils ont
beau aspirer 4 étre appréciés et recon-
nus, ils ne savent pas comment sy
prendre. Pourtant, nous connaissons
tous quelqu'un qui semble échapper 2
ce que les autres percoivent a priori
comme une épreuve ; le type méme de
personne qui dégage quelque chose de
vrai, qui rayonne de toute son authen-
ticité. Le charme qui émane deelle lui
ouvre toutes les portes — du moment
quelle sait faire preuve de fiabilité,
de respect d’autrui et de sérieux, autant
de qualités incontournables pour
consolider tout contact qui se noue.

Nous allons nous intéresser i la
maniére dobtenir l'avantage bien
au-dela de vingt secondes. Comment

devenir cet étre rayonnant et émi-
nemment sympathique devant lequel
on déroule systématiquement le tapis
rouge — et qui trouve toujours des
financements pour ses projets ? En
plus des compétences profession-
nelles, A quel point faut-il faire preuve
d’intelligence émotionnelle ?

Dans mon enfance, j'étais moi-méme
un gamin plutdt timide. Et pourtant,
j'ai appris au cours de mon existence &
gérer cette faiblesse pour en faire une
force et une source d'empathie. Grace
A cela, je me sens aujourd’hui parfai-
tement A laise dans la relation 2
autrui. Jai le bonheur, grice au
contact que jétablis au travers de mes
consultations, conférences et sémi-
naires, de pouvoir aider les gens 4 ne
plus se laisser déstabiliser par les
questions suivantes :

¥ Suis-je 4 la hauteur ?

¥ Va-t-on me trouver ennuyeux ?
o Suis-je suffisamment attirant ?

Y Ma proposition présente-t-elle de
l'intérée ?

¥ Va-t-on remarquer mes défauts ?
¢ Et si l'autre personne se contente
de me tourner le dos ?



AMORCER LE CHANGEMENT
PETIT A PETIT

Ce livre est destiné A tous ceux qui
aimeraient se sentir plus siirs d'eux
dans leurs relations interpersonnelles.
Libre 4 vous de le lire au gré des para-
graphes qui vous sautent aux yeux ou
de le parcourir de fagon plus tradi-
tionnelle — du début 4 la fin.

Certains passages vous laisseront
songeur, dautres, en revanche, vous
méneront 2 la conclusion : « Comme
si je ne le savais pas déja ! » Vous avez
raison, vous savez déji trés bien 2
quoi vous en tenir, depuis le temps
que vous étes un étre social.

Vous étes-vous déja posé
des questions swy Limage
que vous de vous-méme?
Etes-vous conscient
de votre manicre d'@gi/o,
de votve comportement en s0ciéte?

Notre inconscient est en bonne partie
responsable de notre comportement
de tous les jours. Il suffit cependant
de repérer certains travers pour recti-
fier le tir et atteindre nos objectifs
plus facilement. Profitez-en pour
faire le point sur vous-méme. Sur
I'image que vous voulez donner de
vous — sur ce que vous voulez

renforcer ou, au contraire, gommer,
ou changer. Tout cela doit vous
paraitre 2 la fois familier et nouveau
— mais au moins, vous nétes pas
condamné i réfléchir tout seul : vous
pourrez vous appuyer sur des anec-
dotes, des suggestions et des réflexions
qui vous pousseront i tenter l'expé-
rience. La communication est un
vaste sujet tout en nuances. Donnez-
vous-en a coeur joie, faites votre pos-
sible pour cueillir des lauriers et
essayez, au fil du temps, de faire évo-
luer votre sens du contact. Votre
maniére de communiquer en sera
transformée, ce qui aura aussi un
impact sur vos relations, qu'il s'agisse
de vos amis, clients ou connaissances.
Bien communiquer permet de rece-
voir soutien, encouragements et belles
surprises, et de créer du lien : votre
vie en sera enrichie de bien des fagons.
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NOUS AUTRES HUMAINS
AVONS BESOIN LES UNS DES AUTRES

Les temps sont a la communication
fonctionnelle dans de nombreux
domaines de la vie. Mais, en fin de
compte, tout est affaire de ressenti.
Que ce soit au bureau, dans la distri-
bution, la vente et autres contextes, il
s’agit avant tout de savoir capter
I'attention — et de savoir focaliser son
attention sur autrui. Méme la confé-
rence la plus austére peut marquer les
esprits si l'orateur réussit a électriser
son auditoire — a la condition qu’il
arrive a le captiver a la fois par sa preé-
sence et par le sujet qu'’il traite.

Lenvie dexister aux yeux des autres
est un besoin humain des plus élé-
mentaires. Il fut un temps ot ’homme
nenvisageait pas de sen sortir tout
seul, ne serait-ce que lespace d'une
journée. Sa survie dépendait des
autres, son entourage était synonyme
de protection et de sécurité. En vivant
au sein dune communauté bien
rodée, il comptait sur elle pour ne pas
mourir de faim et bénéficier de soins
en cas de maladie. Et nous, nous
devons notre existence i des étres
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humains qui se sont regroupés pour
perpétuer lespéce.

LINTELLECT EST PLUS RAPIDE
QUE CAME

Depuis, le monde a bien changé ; il
poursuit sa mutation alors méme
que vous étes en train de lire ces
lignes. Confrontée i cette évolution
perpétuelle, notre 4me a beaucoup
de mal A suivre ; elle n'a pas encore
fait la transition de la supérette i
I'hypermarché, de la cabine télépho-
nique au GSM, du courrier postal au
mail. Elle est plus lente que notre
intellect. C'est pourquoi une partie
de notre étre est encore habitée par
des envies et nostalgies issues du
passé — tandis que l'autre seest parfai-
tement adaptée au rythme actuel, au
gré de lapparition de normes en
constante évolution. Notre 4me n'est
qu'd moitié dans l'ici et le mainte-
nant et, malgré l'ampleur de nos
connaissances actuelles, elle saccro-
che au bon vieux temps.



L ame est en guéte de ceci -

¥ un sourire ;

¥ un regard amical ;

Y une voix aux accents chaleureux ;

¥ une poignée de main agréable ;
une question sincere ;

¥ une réponse fiable.

Quoi de plus humain, me direz-vous ?
Qui nest pas en quéte d'un minimum
d’humanité dans toute rencontre ?
En bénéficiant d'un comportement
humain, on se sent accepté, et cela fait
du bien de savoir que l'on nest pas
seul au monde, d'étre face A une per-
sonne ouverte i la communication.

DU BONHEUR D’ETRE APPRECIE

Fait indéniable, nous aurons toujours
besoin les uns des autres ; 'estime dont
nous faisons l'objet est d’ailleurs source
de bonheur. Quelle que ce soit notre
position — supérieur hiérarchique, col-
laborateur, associé ou collégue, client
ou prestataire de services : on aimerait
toujours étre percu en tant qu'étre
humain, Un étre humain qui, en
somme, jouit du respect et de la consi-
dération des autres, se sent pris au
sérieux et se révéle digne de foi et de
confiance. En inspirant confiance i
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votre interlocuteur, vous allez capter
toute son attention : « De nature
intégre et fiable, vous... » ; « Votre
loyauté n'a d'égale que votre présence
attentive pour seconder... » — autant
de besoins de base, en somme, qui sont
des offres

valables bien au-deli

d’emploi.

(e soNt {es vA{EURS
de BASE dONt NOUS AUtRes,
etRES HUMAINS,
AVONS BESOIN POUR
NOUS SENLiR BieN
dANS NOERE pEAU
et RECHERCHER {6 CONtACt
de NOS pAIRS,

Mon ami Martin ne saviserait jamais
de vendre des marrons avariés ou de
raconter des bobards i ses clients. Il est
toujours dune profonde sincérité,
méme le temps de vendre un cornet.
Face aux attentes de ses clients, il est
trés attentif A rester dans la mesure ;
un sujet que nous allons passer en
revue pour que vous aussi puissiez
développer cette qualité. Mais avant de
poursuivre, jaimerais vous présenter
Martin,



