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Nous savons tous parler. Mais savons-nous prendre la parole ?
Et quand nous la prenons, que voulons-nous offrir à celles et ceux qui nous écoutent ?
Qu’avons-nous à leur dire ?


 


Avant-propos
Chacun a quelque chose à dire. Toujours. Passionné par les conférences TED, j’ai fait de l’accompagnement mon métier, en particulier à la prise de parole. Aux côtés des divers intervenants, j’ai pu constater que cet exercice de préparation de l’oral est finalement une bonne occasion de passer du temps sur ce qui est important pour soi, dans son métier, ses relations, ses loisirs, bref un ou plusieurs pans de sa vie.
Vous trouverez dans ce livre des outils de prise de parole, pas seulement pour amener votre prise de parole à avoir de l’impact (même si toutes ces techniques, approches et méthodes le permettent), mais surtout pour que ces outils vous aident à trouver ce que vous avez vraiment à dire.
Quand une personne est totalement inspirée, maîtrise totalement son sujet, est complètement alignée avec ses valeurs et ce qu’elle veut transmettre, alors oui, son discours remplit bien tous les critères techniques. Il serait dommage de faire un discours bien ficelé dont le propos vous importe mais qui vous ressemble peu. Le but est de voir dans votre contexte particulier comment le modèle présenté dans ce livre et ces techniques peuvent vous aider à cerner, faire émerger, voire révéler le sujet qui vous tient à cœur à ce moment-là, auprès de ces auditeurs-là. Pour une prise de parole authentique.


Préambule
Chacune de nos lectures laisse une graine qui germe.
Jules Renard


Il était une fois…
Nous sommes le lundi 9 avril 2012, dans une maison juste à côté de Paris. Je suis en train de dessiner sur un paper board. Autour de moi, il y a quatre personnes, intervenants à la conférence que j’organise en juin. Nous travaillons sur leur prise de parole. Le programme de la journée est de s’entraîner ; ils disent ce qu’ils ont écrit, le font devant nous comme si c’était pour de vrai, et chacun donne ses retours, ses impressions, ses analyses, ses ressentis. Cela fait plusieurs semaines qu’ils travaillent et que je les accompagne, car nous voulons tous que ce soit bien.
Il faut dire que nous avons mis la barre haut.
La conférence que j’ai décidé d’organiser est une conférence TEDx, c’est-à-dire au format des conférences TED1 et sous licence officielle. À l’époque, ces conférences ont révolutionné la prise de parole en public et  cumulent aujourd’hui presque 1 milliard de vues. Un record. Ce qu’elles ont de particulier ?
Les intervenants abordent un sujet en moins de 18 minutes, d’une manière nouvelle, peu ou pas connue, et le partagent avec le public en parlant à la fois à notre tête et à nos tripes. Ils parlent de l’idée, d’eux-mêmes parfois, de nous auditeurs souvent. Le principe est de mettre sur scène « les idées qui méritent d’être partagées », phrase qui est la devise de TED.
La manière de prendre la parole est particulière et demande un travail en amont, une préparation à laquelle à l’époque personne n’est habitué. En janvier 2012, quand je commence à travailler le sujet, je regarde de nombreuses vidéos et de nombreux tutoriels proposés par TED, je lis également de nombreux articles afin de comprendre en quoi cette prise de parole est différente. Je regarde aussi plusieurs dizaines de talks, nom anglophone de ces interventions filmées dont je commence à comprendre quelques rouages.
À la fin, j’ai plusieurs pages qui me servent de premiers repères : où aller, comment y aller, quelles embûches éviter, quel tremplin prendre, sur quelles fondations bâtir un talk. Cela m’aide à comprendre et m’a demandé de nombreuses heures de lecture et visionnage. Cela pourrait aussi aider les intervenants. Mais je préfère qu’ils passent 10 heures à travailler leur talk plutôt qu’à décortiquer mes notes. En plus, comme elles sont dans un certain ordre, j’ai peur que les intervenants reprennent cet ordre au lieu de suivre celui qui leur serait plus naturel. Je me dis alors qu’il ne faut pas de mots, mais des images. Ces images seront les supports leur permettant de trouver leurs mots à eux, rien qu’à eux. Me vient l’idée de dessiner sur une feuille blanche, qui sera leur feuille de route, et sous mon crayon apparaissent six dessins.
Ce lundi 9 avril 2012, ce sont ces six mêmes dessins que je reproduis sur le paper board. Ils guident notre journée, notre travail, la prise de parole de chacun, faite ainsi à sa manière, avec ses mots à soi et son style propre.
Le mois suivant, quatre intervenants nous ont rejoints et nous travaillons toujours avec ces six dessins. Le 7 juin 2012, huit intervenants se succèdent sur la scène de TEDxVaugirardRoad, avec de très beaux talks, qui continuent encore d’être vus et partagés.
Depuis, j’utilise toujours cette feuille de route comme base de travail pour accompagner les intervenants à préparer une conférence, une prise de parole interne ou externe, une présentation stratégique, etc. Une idée à partager en somme, quels qu’en soient la nature et le contexte.
Au fil des années, j’ai continué à apprendre sur la prise de parole, à affiner cette pratique, à l’enrichir pour la mettre au profit des personnes que j’accompagne. Après de nombreuses heures à travailler le sujet, après plusieurs centaines de personnes accompagnées, après avoir vu plus de 1 000 TED Talks, je me suis rendu compte que tout était contenu dans ces dessins que m’avait soufflés l’intuition. Depuis cette première fois, ils n’ont cessé de s’enrichir, de gagner en profondeur et en densité.
Aujourd’hui, je partage avec vous ces six dessins qui ont fait voyager bien plus qu’on ne l’aurait cru les personnes avec qui je les ai utilisés. Ils m’ont permis aussi d’aller bien plus loin que je ne l’imaginais, jusqu’à écrire ce livre. Ils sont une feuille de route qui vous est offerte, pour une prise de parole ou tout autre usage que vous choisirez d’en faire.

Il était une intention et un parti pris
Ce livre a pour intention de planter une graine et de vous aider à la faire germer.
La graine de ce que peut être une prise de parole différente, authentique, qui vous ressemble, tout en gardant en tête vos objectifs.
C’est un parti pris fort de faire un livre dont le style et la structure se rapprochent bien plus de la prise de parole que d’un livre classique. Avec le but de vous mettre tout de suite dans le bain, dans un rythme et une certaine manière de présenter, dire et amener les choses, qui ressemblent parfois (souvent) à l’oral. C’est une autre manière d’entrer dans le sujet, une nouvelle grille de lecture, une nouvelle modélisation, une navigation différente pour ouvrir des horizons dont vous disposerez ensuite à votre guise.
Ce qui est présenté ici n’est pas une méthode, mais une tentative de modèle. L’intention de ce livre n’est pas d’apprendre la technique du geste, mais d’apprendre le geste.
« Si tu veux construire un bateau, ne rassemble pas tes hommes et femmes pour leur donner des ordres, pour expliquer chaque détail, pour leur dire où trouver chaque chose… Si tu veux construire un bateau, fais naître dans le cœur de tes hommes et femmes le désir de la mer. »
Antoine de Saint-Exupéry

Les pages qui suivent aspirent à faire naître le désir et la sensation d’une prise de parole réussie. Après, bien sûr, il y a les éléments techniques, mais comme pour la construction d’un bateau, votre prise de parole ne sera que plus belle et plus investie si vous la concevez non pas en suivant chacun des détails expliqués ici, mais en suivant votre élan. Les pages à venir sont peuplées d’informations sur les aspects techniques, avec des exemples et illustrations, quelques exercices aussi, un lexique pour pouvoir retrouver les thématiques abordées dans les différents chapitres. Ce qui importe ici est le mouvement auquel vous donnerez forme. Les éléments présentés dans ces pages ont un double objectif : vous donner à voir la prise de parole de plus près, avec plus de finesse, et vous permettre d’aller chercher en vous ce que vous avez à dire (ou plutôt ce que vous devriez dire).
Cela peut paraître déroutant et l’a été à un moment ou à un autre pour des personnes que j’ai accompagnées dans ce processus. Ce cheminement permet d’amener la prise de parole ailleurs, de vous emmener vers un ailleurs qui pourtant vous ressemble, et pourra aussi emmener votre auditoire.






 
Notes
1. Les conférences TED sont nées en 1984 dans la Silicon Valley et sont disponibles gratuitement sur Internet depuis 2007. Si les sujets étaient à l’origine concentrés sur la technologie, l’entertainment et le design (d’où leur nom, qui reprend les initiales de ces trois disciplines), ils se sont ouverts, depuis 2000, à la philosophie, aux sciences, à l’architecture, à l’éducation, à la psychologie, etc. Ces conférences incarnées sont devenues une référence incontournable de la prise de parole en public.
I
Le Modèle
« Un dessin vaut mille mots »
Commencer un livre par ces mots de Confucius est d’une saveur toute particulière. D’autant plus quand il est question de prise de parole, de mots à choisir et à dire. Pourtant, l’origine de ce livre vient d’une feuille blanche où, un jour de 2012, ont émergé six dessins.
Mon intention à l’époque était simple : comment aider les speakers qui allaient prendre la parole sur la scène de la première édition de TEDxVaugirardRoad ? Quelle feuille de route leur donner sur laquelle ils n’aient qu’un regard à jeter pour savoir comment poursuivre le travail de leur talk ?
J’avais lu beaucoup d’articles, regardé moult vidéos, échangé avec quelques organisateurs, assisté à TEDxRépubliqueSquare (mon tout premier TEDx !), et je cherchais à faire cette page simple qui serait la boussole de mes speakers.
Comme je voulais que cet ancrage soit plus émotionnel que cognitif, plus sensoriel qu’analytique, j’ai opté pour le dessin. Et j’ai commencé à tracer des figures, l’une, puis l’autre, puis l’autre, jusqu’à la dernière.
Au final, six dessins se sont naturellement posés sur le papier et m’accompagnent depuis.
Le plus étonnant a été de constater que, depuis cette époque, tout ce que j’ai pu lire, apprendre, pratiquer, affiner et même développer auprès des nombreuses personnes accompagnées s’inscrit dans ces dessins, leur apportant au fur et à mesure une plus grande densité et une plus grande profondeur.
Les voici ci-dessous, déroulés au fur et à mesure que je les dessine aux speakers. Ce sont eux qui structurent tout ce livre.
Dans la partie I, vous allez les découvrir dans le même ordre que les intervenants.
Dans la partie II, certains aspects plus techniques seront détaillés afin d’aller un cran plus loin et peuvent se référer à un ou plusieurs dessins.
Le Cadeau
[image: Illustration]Une prise de parole est avant tout un cadeau. Quelque chose que vous offrez à l’auditoire. Pas pour lui plaire ou vous faire plaisir, mais parce que vous pensez que vraiment il faut que vous offriez cela aux auditeurs.
C’est une posture de don gratuit. Vous ne le faites pas pour vous, vous le faites pour eux. Qu’ils vous encensent ou vous vilipendent ensuite, peu importe finalement. Idéalement, vous leur faites ce cadeau parce que, d’une certaine manière, ce n’est pas possible pour vous de ne pas leur dire ce que vous avez à leur dire.

L’Histoire
[image: Illustration]Le dessin figure un parchemin sur lequel on voit des lignes écrites.
Une prise de parole, c’est une histoire. Avec un début, un milieu et une fin.
Parce que, depuis toujours, les êtres humains entendent des histoires, en racontent et en ont besoin. Elles nous structurent et nous font apprendre. Il y a un avant et un après l’histoire, une transformation. Et c’est passé par un chemin. Celui que vous avez à raconter.

Écrire
[image: Illustration]Le dessin représente une plume, pour écrire.
À un moment de la préparation de votre talk, il faudra l’écrire, à la virgule près. Non pas pour le réciter ensuite par cœur, surtout pas, mais pour vérifier que votre propos est logique et se tient. Si la forme orale rend possible bon nombre d’approximations en termes de logiques ou de raccourcis, la forme écrite ne laisse pas passer grand-chose. Écrire permet d’identifier ce qui est à ajuster et de le rectifier.

Le Temps
[image: Illustration]Le dessin représente à la fois une montre et un chronomètre. Une prise de parole est en effet liée à deux temps : celui de sa durée et celui de sa préparation.
Pour la durée, il faut compter entre 3 et 18 minutes pour une prise de parole au format TEDx. Le temps qui vous est donné est à respecter, ce qui implique de vous entraîner à dire votre intervention dans ce temps imparti et de la chronométrer
Pour le temps de la préparation, comptez 20 heures au moins. Et pas d’une traite, car il y a un vrai bénéfice et une réelle nécessité à l’itération, c’est-à-dire à travailler, retravailler puis retravailler encore votre talk.

Montée & Contraste
[image: Illustration]Une histoire, ça commence en bas et ça finit en haut. « End on high », disent les Américains. « Finir au firmament », « la fin au top », dirait-on en français.
Pour saisir la portée de l’histoire, les contrastes sont nécessaires. Entre le début et la fin, et au cours du récit.
Pour voir la différence entre « le monde tel qu’il est » et « le monde tel qu’il pourrait être », et mieux la comprendre.

Ensemble
[image: Illustration]Le dessin montre des personnages qui se tiennent la main avec, sur les extérieurs, des pointillés qui illustrent que la chaîne humaine continue.
Une prise de parole, pour être entendue, a besoin de l’être par toutes les personnes présentes : en premier lieu vous-même. Y compris la part de vous enfant, pleine d’envies et d’enthousiasme. Veillez à lui parler « pour de vrai », avec des mots qu’elle comprendra.
Parce que cette part de vous écoutera, alors la même part présente en chacun de vos auditeurs vous écoutera à son tour. Puis les auditeurs dans leur entier.
Enfin, parce que vous serez ensemble avec vous-même et avec les auditeurs dans la salle, vous serez aussi relié aux spectateurs qui regardent la vidéo sur Internet. La connexion sera là et l’internaute en sera la prolongation naturelle.

Quel axe éditorial ?
Une fois les six dessins posés, la carte est là, visible dans son entier. Ils forment une structure, dessinent ensemble un modèle. Ayant travaillé quinze ans dans l’édition de logiciels grand public, je me suis demandé si ce modèle pouvait aussi parler de l’axe éditorial. L’axe au sens de ligne directrice, d’éléments non négociables pour la personne qui s’exprime.
[image: Illustration]Il est apparu évident que, pour ce TEDxVaugirardRoad 2012 que je montais, il s’agissait de l’axe Cadeau/Ensemble. Pour cet événement-là, avec ce format-là, à ce moment-là, j’étais prêt à négocier sur certains aspects, mais pas sur ces deux-là.
La mise en lumière de cet axe montre que différents styles sont possibles. Pour les amateurs de storytelling, par exemple, ce serait plutôt l’axe Histoire-Montée & Contraste, racontant une histoire tout en utilisant des effets pour lui donner du relief (mais on peut oublier le Cadeau ou Ensemble). Dans un environnement très technique, cela pourrait être l’axe Écriture-Temps, pour respecter une certaine volonté de précision, de rigueur (quitte à moins alimenter le côté Histoire). Dans d’autres environnements encore, on pourra travailler autour de l’axe sur Cadeau-Temps-Montée & Contraste, etc. Tout dépend du contexte et de la personnalité de celui qui prend la parole.

Comment utiliser ces dessins ?
Avoir cette feuille sous les yeux, c’est avoir une vue globale des éléments à nourrir. Votre style sera déterminé par la manière et l’intensité particulière avec laquelle vous alimenterez chacun d’eux, les équilibrerez entre eux.
Chacun de ces six dessins est un élément à nourrir. Non pas des cases à cocher, mais des dimensions à soigner, à votre façon, en accord avec le contexte dans lequel vous évoluez. Une prise de parole qui marque, émeut, voire transforme, est une composition constituée de ces six éléments. Leurs agencements, intensités, et personnalités sont de votre ressort.
L’ordre suivi dans ce livre ne sera pas nécessairement celui que vous adopterez pour travailler votre prise de parole, et c’est très bien ainsi. Ces six dessins sont justement là pour éviter une méthode linéaire qui ne correspond pas à tout le monde. Certains auront besoin de commencer par Écrire, d’autres par le Temps, d’autres encore par le Cadeau… Tous les ordres sont possibles, y compris celui de suivre celui présenté dans ce livre.
Représenter le modèle de manière symbolique (des dessins plutôt que des mots) alimente la part visuelle et globale au lieu de ne nourrir que la dimension analytique de nos cerveaux : cela permet un autre type de réflexion. À chacun de se l’approprier et de parcourir ces six dimensions à sa façon.
Après les images, passons maintenant aux mots. À mesure que vous avancerez dans votre lecture ou quand vous l’aurez terminée, revenez à ces six dessins et voyez de quelle manière ils se colorent de vos réflexions.


1
Le Cadeau
Les gens oublieront ce que vous avez dit. Les gens oublieront ce que vous avez fait. Mais les gens n’oublieront jamais ce que vous leur avez fait ressentir.
Maya Angelou


[image: Illustration]Une prise de parole est avant tout un cadeau fait à un auditoire. Si cela peut sembler bateau, c’est sans doute la partie la plus compliquée de toute prise de parole. Pourquoi ? Parce qu’elle ne relève pas de la seule technique. Pourtant, ce point va tout changer dans ce que vous allez dire et la manière dont vous allez le dire, il va dessiner la trame de votre propos, lui insuffler un mouvement que vont ressentir les auditeurs. Dès la première minute.
Le cadeau que vous fait l’auditoire
La prise de parole n’est pas un cadeau à sens unique. Elle est une réponse à un autre présent qui vous est fait par l’auditoire.
Qu’on en ait conscience ou non, les personnes qui vous écoutent vous font le plus grand cadeau qui soit et que l’argent ne peut acheter. Quelque chose de si précieux qu’il nous manque régulièrement : du temps et de l’attention.
Le temps est une ressource limitée. Nous courons tous plus au moins après lui. Et si nous ne le faisons pas, c’est que nous en avons appris la valeur, la rareté et à quel point il est précieux. Donner du temps, c’est donner un morceau de sa vie à l’autre. Un morceau qu’on pourrait occuper à autre chose ou avec quelqu’un d’autre. Toute prise de parole a pour objectif de toucher plusieurs personnes, qui toutes vous donnent de leur temps. De leur temps de vie. Cumulé, cela fait vite un temps assez impressionnant.
Pour un livre ou une conférence qui prend 2 heures à lire ou écouter et dont le public est de 400 personnes, cela représente 50 jours éveillés de vie. Si c’est la vidéo sur Internet d’une conférence de 15 minutes et qu’elle est vue 5 000 fois, cela représente plus de 75 jours éveillés. Qui n’aimerait pas avoir des jours gratuits donnés ainsi ?
Considérer de cette manière le temps de vie offert permet d’éviter de croire que le public donne peu (15 minutes) par rapport au temps que vous avez pu mettre à travailler votre prise de parole. Oui, la comparaison des ratios individuels est toujours inégale, car de votre côté le travail de préparation représente énormément de temps. En même temps, la nature de l’exercice fait que les ratios n’ont pas pour but d’être égaux. Tout cadeau est reçu immédiatement, sans effort, quelle que soit la quantité de travail fournie en amont par la personne qui l’offre. Si nous attendons quelque chose du public en retour du temps passé à travailler, nous ne sommes pas dans une logique de cadeau, mais plutôt dans la quête de reconnaissance. La démarche n’a pas la même saveur, la même tonalité. Si nous sommes concentrés sur la recherche de reconnaissance, alors mécaniquement nous ressentirons beaucoup moins à quel point le public nous offre des morceaux de vie.
La prise en compte du temps passé de votre côté interviendra peut-être, mais uniquement dans un second temps : lorsque les personnes auxquelles vous vous adressez auront apprécié ce qui leur a été offert, une fois qu’elles auront reçu et apprécié le cadeau que vous leur avez fait.

Être dans une vraie posture de don
C’est ici que l’on touche du doigt la partie souvent la plus compliquée pour l’orateur dans une prise de parole en contexte professionnel. Pour forcer à dessein le trait, je différencierais ainsi le cadeau et le don.
Le but du cadeau peut être de plaire : par le contenu offert, par ce que représente le cadeau, par le regard social porté sur ce cadeau ou ceux qui reçoivent ce cadeau, parce que offrir un tel cadeau à une personne dit de la relation entre ces deux personnes.

Le but du don est de « donner » : le don passe d’une main à une autre, la personne qui reçoit ne doit rien à l’autre en retour et peut faire absolument ce qu’elle veut avec ce qui lui a été donné – il n’y a pas de compte à rendre ni de comptabilité à tenir.


Si je vais au bout de ce qu’est une posture idéale de don, je dirais qu’il s’agit de donner de tout son cœur, de telle manière que l’autre puisse recevoir. Tout en étant complètement d’accord avec le fait que le récipiendaire reçoive ou refuse le don qui lui est fait, y compris de manière vindicative. Un cadeau peut être fait pour soi, un don authentique est fait pour l’autre. En posture de don, c’est adressé à l’autre. L’énergie est mise au service de l’autre, du public, pour informer, transmettre, célébrer. Parce que l’on a à cœur d’offrir un cadeau, de faire passer un message.
Dans un mariage arrive presque toujours le moment où les uns et les autres prennent la parole pour célébrer les mariés. Cela peut prendre différentes formes : film, projection de photos, chanson, discours. Il y a souvent ceux qui viennent pour « faire le show » pour eux, parce qu’ils ont l’occasion de monter sur scène. Ils peuvent être très bons, agréables et amusants. Pour autant, la trace laissée sera faible. Et il y a les autres, ceux qui parlent d’une manière parfois un peu gauche, maladroite, qui bégayent, rougissent, mais qui viennent avec cette intention : « Je ne peux pas ne pas vous dire à quel point ces deux personnes sont formidables. » Ils sont sur scène non pour eux-mêmes, mais pour les mariés. Et à la fin on applaudit le cadeau fait plus que la performance. En général, ce sont ceux dont on se souvient des années plus tard.


Une générosité à trouver dans la vulnérabilité
Une prise de parole faite en posture de don demande de prendre un risque : celui de la vulnérabilité. D’aller à l’endroit où le sujet que nous traitons est important pour nous. Donc l’endroit précis où nous n’avons pas du tout envie d’être contredits. Être au clair sur ce qui est essentiel au plus profond de nous nous amène à aborder le sujet différemment, à vouloir le traiter avec toute notre implication, à refuser de transiger sur nos fondamentaux, à mettre en exergue cet essentiel.
D’une part, la vulnérabilité permet une connexion d’une autre nature avec le public. Brené Brown l’explique merveilleusement bien dans son TED Talk « La Puissance de la vulnérabilité » (à voir sur www.qavad.fr/BreneBrown). Elle y détaille l’étude qu’elle a réalisée sur l’impact de la vulnérabilité et illustre comment celle-ci change positivement la manière dont nous allons percevoir une personne.
D’autre part, le public vous offre du temps et de l’attention. C’est un beau cadeau de lui offrir en retour, dans le travail réalisé en amont, cette intensité, cette prise de risque. Le public a pris le risque de vous offrir un morceau de vie, vous prenez de votre côté le risque de lui offrir un vrai morceau de vous.
Comment trouver l’équilibre dans ce qui peut être déstabilisant ? Déjà en différenciant clairement blessure et vulnérabilité. La blessure est l’endroit où ça fait mal. La vulnérabilité est l’endroit où c’est précieux.
Est-ce pour autant un endroit où nous sommes faibles, sans moyen, débordés par le pathos et qui ne pourrait s’accommoder que de sujets larmoyants ? Eh bien non, c’est précisément le contraire. Si le sujet est précieux pour vous, s’il vous tient à cœur, alors vous allez mettre toute votre énergie pour être à son service, déployer toutes vos capacités et compétences. Quitte à en développer de nouvelles pour porter ce propos. Suivant le caractère de chacun, un sujet qui tient à cœur peut être traité de manière scientifique, rationnelle, émotionnelle, drôle, visuelle, littéraire, familière, enthousiaste, triste, effrayante… Tout est possible.
L’alliance de ce qui est précieux pour vous et de qui vous êtes forme un cocktail unique. Sa singularité permet un partage qui lui aussi sera unique.
Le pasteur américain Mark Gungor a à cœur que les couples soient heureux et les accompagne depuis des années en riant (avec ses séminaires « Laugh Your Way ») pour leur permettre de vivre dans la joie leur chemin. Le bonheur des couples est précieux pour lui, le rire est précieux pour lui.
Or il a constaté que, lorsque quelqu’un parle en public, soit c’est drôle et on passe un bon moment mais on ne se souvient plus de ce qui a été dit, soit le contenu est vraiment intéressant mais l’expression aride et le propos lourd à digérer.
Il a alors décidé d’allier les deux. Depuis plus de dix ans, il anime des séminaires de couples qui sont aussi des one man shows désopilants ! Dans une vidéo de 20 minutes (www.qavad.fr/MarkGungor), il décrit les comportements différenciés des cerveaux masculin et féminin avec une qualité didactique qui donne des clés de lecture aux deux conjoints. ET il fait rire toute la salle et une bonne partie des internautes devant leur écran.
Pour Mark Gungor, le couple est quelque chose de formidable. Animé de cette conviction et d’un enthousiasme profond, il tient à donner aux auditeurs des éléments utiles aux couples pour aller mieux et vivre bien. C’est cela son cadeau. Et comme ce dernier n’est pas négociable, il sait dans quel sens travailler sa prise de parole. Il est allé chercher ou a créé des manières de voir, de comprendre, d’exposer la vision du monde de chaque sexe, qui parlent à un maximum de personnes, tout en étant drôle.


Les cadeaux de la science et de la technique
Comment trouver le cadeau quand le sujet n’est pas émotionnel mais scientifique ou technique ? Et plus encore, comment trouver la chaleur de la vulnérabilité au milieu des équations ou des énoncés techniques, souvent perçus comme froids et même glacials pour qui n’est pas passionné par le sujet ? En quoi est-ce encore un cadeau ?
La connaissance est un immense cadeau, quel que soit son domaine. Notre civilisation est d’ailleurs construite sur cette approche. Car la connaissance nous permet de comprendre le monde, de le rendre intelligible, de pouvoir le penser, d’identifier des leviers pour éventuellement agir dessus. C’est un cadeau dont la valeur n’est pas à sous-estimer. Depuis des siècles, nous éprouvons d’ailleurs beaucoup de respect pour les « savants », les anciens, celles et ceux qui savent des choses que nous ne savons pas et peuvent aider, intéresser, faire avancer notre compréhension du monde, voire changer nos vies. La découverte de la pénicilline ou de la pasteurisation ont ainsi permis à de nombreuses personnes de vivre, l’astronomie a mis en lumière que la Terre n’est pas le centre de l’univers (découverte hérétique en son temps mais qui débouche sur une meilleure compréhension de l’univers et de ses origines), la micro-informatique a révolutionné notre quotidien.
La dimension cadeau du propos technique ou scientifique ne réside pas tant dans la connaissance elle-même que dans les perspectives qu’elle ouvre. Ces nouveaux horizons peuvent concerner aussi bien notre vie, la compréhension de notre pensée ou de nos émotions, le fonctionnement de notre société ou d’autres domaines encore.
Pour trouver où est le cadeau, il faut aller chercher le lieu de l’émerveillement. Là où le sujet technique ou scientifique tient à cœur. Oui, tenir à cœur, car c’est de cœur qu’il s’agit. Le cœur du sujet pour la personne qui s’exprime réside dans son propre cœur.
Ici, ce ne sont pas vos principes qui doivent vous guider, mais l’élan de joie, de poésie, de calme, d’émerveillement en vous qui fait que ce sujet, ce propos vous habite, vous touche de cette manière et pas autrement. Les réponses à ces questions sont éminemment personnelles ; la manière particulière dont le sujet va faire « vibrer » l’orateur va teinter son propos et permettre éventuellement aux auditeurs d’être potentiellement émerveillés à leur tour.
Les trois exemples qui suivent, pris sur une période trente ans, montrent qu’on peut partager sa passion pour les sciences, avec de grandes différences de style.
Dans les années 1980, Michel Chevalet parlait régulièrement de science au journal télévisé, en format chronique, donc très court. Habillé en costume cravate, il décrivait de manière très claire ce que voulait dire telle ou telle avancée scientifique, et les horizons qu’elle ouvrait. Le spectateur comprenait de quoi il était question et avait appris quelque chose. Le style du présentateur était classique, pour autant son enthousiasme pour le sujet abordé était perceptible.
 
Depuis les années 2000, l’émission « C’est pas sorcier » traite de sujets scientifiques en 30 minutes. On n’est plus dans les 2 à 5 minutes d’une chronique destinée aux adultes, mais dans un format beaucoup plus long, pour une population beaucoup plus jeune. L’équipe a à cœur que la science soit comprise de ce jeune public et cherche donc à la rendre attirante, accessible. De fil en aiguille est née la formule gagnante d’un nouveau type de narration. En studio, un animateur (Fred) explique les principes avec des maquettes qui donnent l’impression d’avoir été construites en classe par des enfants (tout en étant toujours très précises). Puis un autre animateur (Jamy) emmène le spectateur sur le terrain voir l’application pratique, et cela donne un dialogue vivant.
 
Dans les années 2010, Internet s’est démocratisé, l’accès à l’information scientifique aussi. Surtout, le partage d’information à grande échelle est devenu possible. Florence Porcel crée alors « La Folle Histoire de l’univers » (www.qavad.fr/FlorencePorcel). Sa double formation (elle a étudié le journalisme… et la comédie musicale !) n’a que peu de rapport avec la science. Elle est pourtant une femme passionnée de science, plus particulièrement de tout ce qui touche à l’espace. Son enthousiasme communicatif imprègne tous les canaux qu’elle utilise : podcast, chronique radio, vidéo YouTube ou livre. Elle est émerveillée par les défis et questions qu’offre l’espace et par la manière dont leur résolution change notre quotidien. Il faut l’entendre raconter avec fougue l’invention du lait pour bébés grâce à l’exploration spatiale pour comprendre tout l’enjeu de cette invention et adhérer à son enthousiasme.

Avoir à cœur le partage de la connaissance est à mon sens la condition première qui donne à l’orateur l’énergie de faire en amont le travail de compréhension et de recherche pour traiter et illustrer son propos. Plus le sujet est technique et éloigné de ce que connaît l’audience, plus le travail préparatoire est conséquent, donc plus il est important d’identifier ce qui vous passionne, vous intéresse réellement dans le sujet, afin de pouvoir le partager. Cette touche personnelle est le lieu de votre vulnérabilité, là où c’est important pour vous. Le public peut alors être spectateur de votre point de vue, comprendre ce dont vous parlez, et ce bien au-delà de la seule adhésion.

Partager plutôt que « con-vaincre »
Quand on envisage le message partagé comme un cadeau fait à l’auditoire, on sort de la conception classique de la prise de parole comme démonstration, où le but est de convaincre l’autre, c’est-à-dire de le faire changer d’opinion. Et je vois trois raisons de sortir de cette conception.
Étymologiquement, le verbe « convaincre » vient de convicere, qui veut dire « prouver la culpabilité de… », ce qui induit que nous serions coupables ! Mais de quoi ?

Qui veut être un « con-vaincu » ? Au-delà du jeu de mots un peu vaseux, notre oreille entend aussi cette orthographe. Alors autant l’éviter.

Enfin, cela met l’échange dans un rapport de force où les parties ont peur de perdre toutes les deux, ce qui ne facilite pas l’écoute, car on écoute alors pour contre-argumenter et non pour entendre.


La personne qui parle est bien sûr convaincue, sinon elle ne prendrait pas le temps de travailler son propos, de le rendre clair, etc. Mais il importe peu que l’auditoire soit convaincu in fine.
Si votre mouvement est de convaincre un public, suivant le simple principe action/réaction, celui-ci va aller dans la résistance et n’écouter que pour mieux pouvoir identifier les points de désaccord. À l’inverse, proposer des manières de voir auxquelles il n’avait pas pensé, qu’il n’aurait pas imaginées possibles, lui permet de faire son choix. Chaque personne qui écoute fait un choix par sa propre volonté, elle ne se soumet pas à la volonté d’une autre.
Un cadeau a besoin d’être fait de manière à pouvoir plaire à l’autre. Si vous cherchez à convaincre l’autre que ce cadeau va lui plaire pour telle et telle raison, il n’aura pas (du tout !) la même saveur. Et si vous avez un doute, imaginez-vous à la place du destinataire qui reçoit un cadeau dont on veut à tout prix le convaincre qu’il lui plaît ! La sensation est rarement agréable…
La question à se poser face à un public n’est pas « Comment les convaincre ? », mais : « Comment leur donner les moyens de voir ce que je vois, de partager avec eux cette joie/cet appétit/cet émerveillement que je ressens ? »
Avez-vous déjà essayé de faire manger à un enfant un plat qu’il n’aime pas ? Lui donner des arguments nutritionnels, culturels, le punir s’il ne mange pas, le récompenser, tout cela ne va pas éveiller le désir chez lui de goûter. Et encore moins d’apprécier. Mais si vous lui parlez de ce qui est important pour vous, sans une seconde vouloir à tout prix qu’il mange ce plat qu’il refuse, si vous lui dites quel plaisir ce plat vous procure, les saveurs que vous y appréciez, la manière dont son parfum vous fait voyager, pourquoi vous l’aimez, ce qu’il vous rappelle, à quoi cela correspond dans les choses qui comptent pour vous (vos valeurs), etc., alors l'enfant aura des éléments nouveaux pour voir ce plat autrement. Il aura (ou pas) envie de le manger, mais son regard aura pu s’enrichir. Oui, pour lui qui aime les nuggets, une belle salade au chèvre sur croûtons aillés avec une huile d’olive corsée n’est sans doute pas le rêve, mais il aura eu les moyens de comprendre en quoi elle l’est pour vous.


UN cadeau, rien qu’un seul
Supposons que, pour arriver à cerner ce que vous avez à dire, l’exploration du plaisir, de la passion, de la joie, de la vulnérabilité, de la générosité ait été féconde. Il peut y avoir alors beaucoup de sujets et d’idées sur la table. Parmi ces sources de motivation interne, qui sont peut-être devenues des gisements, il est nécessaire de prendre le temps de faire un tri attentif de cette nouvelle matière pour n’en garder que les pépites. Et plus particulièrement une pépite. Et une seule.
Pourquoi ?
Parce que, émotionnellement, recevoir un gros cadeau ou plusieurs petits cadeaux, ce n’est pas la même chose.
Parce que, pour l’émetteur comme pour le récepteur, il est plus simple de retenir une seule idée plutôt que trois ou quatre. Vous marquerez ainsi bien plus votre auditoire, qui vous sera en outre reconnaissant de ne pas l’avoir submergé de trop de choses différentes à retenir, aussi intéressantes soient-elles.
Enfin, parce que si 100 % de votre énergie est mobilisée sur UN cadeau plutôt que sur trois, l’énergie déployée sera plus concentrée, le propos plus tenu. Plutôt que trois cadeaux auxquels vous ne pourriez, pour chacun d’eux, ne consacrer que 33 % de votre énergie et de votre temps, ce cadeau unique recevra toute votre attention. Il n’en sera que plus beau et plus précieux.
Concrètement, cela veut dire que votre texte peut se résumer en une ou deux phrases. Pas plus. Que votre propos tourne autour d’un noyau dur dont le reste n’est que l’illustration, le chemin pour y accéder ou les conséquences de cet élément central et vital que vous exprimez. De même qu’il n’y a qu’une graine pour faire un arbre, il n’y a qu’une seule idée, qu’une seule histoire à nourrir, qu’un seul propos au centre de ce que vous allez partager.
Toute prise de parole réussie suit ce principe.
Et cela se sent en particulier pour les prises de parole de moins de 20 minutes, qui laissent peu de temps aux digressions. Quand vous avez 15 minutes pour parler1, chaque phrase doit alimenter un seul propos, sous peine d’avoir un récit moins tenu, un propos plus dilué. Donc perçu comme diffus, flou ou alambiqué. Trouver ce noyau, cette essence, ce tronc principal permet « d’aligner » tout le texte pour aller dans le même sens. Cela n’empêche pas quelques digressions mais toutes doivent n’avoir d’autre but que nourrir ce que vous racontez, ce que vous voulez partager avec le public.
Les prises de parole, les TED et TEDx Talks les plus regardés ou les conférences les plus marquantes tous tournent autour d’une seule idée, d’un seul cadeau qui, résumé, peut paraître assez simple, presque trop parfois. Pourtant, c’est ce qui en fait toute la force. Dans la célèbre allocution de Martin Luther King, « I Have a Dream », l’idée est tout entière contenue dans cette phrase qui scande son propos et qui a donné depuis son titre à ce discours : le rêve d’une Amérique unie entre Noirs et Blancs (www.qavad.fr/MLK). Comme il ne parle que de cela, le pasteur peut alimenter son propos, son histoire à foison, et nous emmène, nous embarque même, dans sa vision d’une Amérique que chacun peut alors se représenter. Cette manière de procéder rend cette peinture très attirante. Sans doute aussi parce que rien dans ce tableau ne dessine autre chose que cette Amérique espérée, tellement plus belle que l’Amérique réelle dans laquelle Luther King vit au moment où il s’exprime.


Choisir la pépite à travailler
Le cas de figure le plus contraignant est celui d’une prise de parole courte : soit 15 minutes à l’oral ou 2 000 mots à l’écrit. Si vous prenez la parole sur tel ou tel sujet, c’est que vous avez beaucoup à en dire. Comment résumer, comment synthétiser pour faire tenir tout cela en si peu de temps ? Le secret est le suivant : ne résumez jamais, ne synthétisez pas.
Résumer consiste à dire en moins de mots tout ce que l’on voudrait dire. Quitte à rendre le propos un peu indigeste, d’ailleurs. Ou à faire que chaque mot soit vital à la compréhension, ce qui amène de l’exactitude, mais qui rend aussi la mémorisation impossible tellement le contenu est dense.
 Le mouvement à suivre est exactement l’inverse de celui du résumé où l’on essaye de prendre toutes les pépites pour les fondre en une seule plus petite. Exercice ardu et souvent peu satisfaisant, car on perd la richesse de la variété, des détails, de la finesse.
Au lieu de condenser, nous allons choisir.
Parmi toutes ces pépites présentes, même si certaines sont liées, laquelle voulons-nous travailler ? Laquelle voulons-nous offrir à l’auditoire ? Laquelle avons-nous vraiment envie de lui faire contempler, pour qu’il reparte avec, voire la diffuse à son tour ? Laquelle avons-nous vraiment envie qu’il découvre ?
Comme il ne peut y en avoir qu’une, choisissez celle qui importe pour cette prise de parole. Les pépites liées qui nourrissent le même propos trouveront alors leur place.
Une intervenante à une conférence TEDx voulait parler du stress en donnant de nombreuses informations, car elle trouvait que c’était formidable de connaître son fonctionnement, à la fois d’un point de vue académique et dans la vie courante. Elle avait aussi à cœur que les personnes qui allaient découvrir ces informations puissent les utiliser pour mieux identifier et lire leur propre état de stress, afin de mieux y réagir et finalement aient des options pour devenir moins stressées.
Quand s’est posée la question du cadeau, c’était très clair pour elle : il s’agissait de la connaissance sur les mécanismes du stress, qui était passionnante. Je lui ai alors demandé si elle était prête à ce que le public se souvienne du mécanisme du stress mais ne sache pas comment y faire face ni comment gérer autrement les situations difficiles. Or c’était tout le contraire qu’elle voulait : elle voulait offrir au public de nouvelles manières de réagir en situation de stress pour que leur vie soit plus agréable. La question s’est alors posée autrement : il s’agissait de savoir si elle était O.K. pour que l’auditoire oublie les mécanismes du stress mais sache clairement quelle nouvelle option est disponible en situation de stress. Il fallait donc choisir, comme cadeau, la connaissance ou la pratique. Il convenait bien sûr de traiter ces deux sujets, mais s’astreindre à ne choisir qu’un seul cadeau a permis de mettre l’accent sur celui-ci et d’organiser autrement le reste du contenu pour le mettre au service de ce cadeau précis et le nourrir. Concrètement, l’équilibre est passé à 60 % de pratique contre 40 % de théorie au lieu de l’inverse. Ce qui n’était pas négociable, c’était le cadeau d’une compréhension claire, nette et précise des situations génératrices de stress et des moyens d’y faire face, préféré à une connaissance pointue sur le placement de l’amygdale dans le cerveau.
Choisir avec cette exigence LE cadeau permet de savoir où concentrer ses efforts, ce qui hiérarchise naturellement les autres données qui deviennent naturellement un sujet connexe, annexe ou superflu. On peut alors travailler son matériau avec plus de précision et de finesse.

Prendre la parole sur un sujet, choisir la pépite sur laquelle vous allez passer du temps est un travail de deuil. Deuil de ce que vous ne direz pas, deuil de tout ce que vous savez et ne pourrez pas partager avec le public dans telle occasion précise, deuil des autres sujets pourtant passionnants que vous ne pourrez pas traiter. En avoir conscience permet de ne pas nier la réelle difficulté du choix à faire dans tout ce que vous avez à dire.
Ce travail de choix et de deuil vous permet d’identifier les autres pépites que vous ne traiterez pas cette fois-ci, ce qui crée un terreau idéal pour d’autres prises de parole tout aussi passionnantes.
Dans les séances préparatoires d’une prise de parole en public, une phrase revient souvent chez les intervenants : « Mais j’ai trop de choses à dire ! » C’est là que le travail de choix (et de deuil) commence. Quand une personne intervient, elle a souvent le matériau pour plusieurs prises de parole. La question est de savoir laquelle de ses trois, quatre ou huit interventions possibles elle veut faire avec tel public précis.
OUTIL
Pour écrire, choisir et ne rien perdre de ses idées. Il y a trois natures d’informations :
la liste des points que vous allez aborder (structurée ou non en plan ou histoire) ;

ce que vous écrivez ;

ce à quoi vous pensez en écrivant.


Avoir pour cela trois espaces (trois feuilles ou cahiers ou trois documents informatiques, ou un mélange des deux) permet de faire le tri sans en perdre une miette.
Pour écrire ce livre, j’ai toujours eu trois documents ouverts en même temps : un avec le plan global pour savoir où j’en suis dans mon plan et quelle est la prochaine étape, un autre avec les pages que je suis en train d’écrire et un troisième avec les notes/idées qui me viennent sur les autres sujets. L’idée qui tambourine dans ma tête est ainsi traitée et elle est, au passage, classée pour savoir quelle partie elle va nourrir dans mon livre et quelle est la prochaine étape. Cela me permet par exemple de rester concentré sur le cadeau, objet de la présente partie, même si j’ai très envie de parler des autres parties dès maintenant !



Ce que vous avez à dire est souvent ce que vous ne voulez pas dire
Si nous avons envie de prendre la parole sur un sujet, nous avons a priori déjà travaillé le sujet en question, professionnellement ou personnellement, parfois les deux. Nous avons évolué dans notre apprentissage de ce sujet jusqu’à une certaine pratique voire maîtrise, dans un contexte spécifique. Sans même le vouloir, notre esprit a pris un pli dans la manière de traiter et de parler de ce sujet. Notre cerveau, très économe en énergie, a optimisé le coût énergétique de cette façon de faire, sans que nous en ayons vraiment conscience. Il est ainsi très simple, voire de bon ton, d’utiliser le jargon de sa profession. C’est très pratique et c’est aussi un facteur d’intégration dans son environnement quotidien, mais le jargon est aussi un raccourci qui évite de redéfinir les termes.
Quand vous prenez le temps de faire une prise de parole en public, d’une certaine manière c’est pour dire autre chose que ce qui se raconte près de la machine à café ou en réunion. C’est pour prendre une voie différente de votre chemin mental habituel afin d’offrir autre chose à l’auditoire.
Une question pratique permet de trouver un autre chemin : qu’est-ce qui vous a motivé pour travailler autant sur ce sujet ? En quoi le chemin que vous avez emprunté, ou la manière dont vous l’avez emprunté, est unique ?
Les réponses à ces questions sont souvent personnelles, elles trouvent leurs racines dans notre histoire ou sont l’expression de nos valeurs. C’est pour cela que, en général, nous ne voulons pas les partager, les jugeant anecdotiques ou sans intérêt.
Or c’est cette spécificité, la manière singulière dont nous avons investi un sujet, qui rendra notre prise de parole unique. Parce qu’elle sera teintée de ce que nous sommes, nous et personne d’autre.
En préparation, j’entends très souvent cette remarque : « Il y a quelque chose qui m’a marqué (ou qui me tient à cœur) mais dont je ne parlerai pas sur scène. » Dans plus de 80 % des cas, c’est précisément par là qu’il faut commencer.
Ce dont vous voulez parler a priori, c’est d’un sujet que vous maîtrisez. Parce que vous avez de la matière, des références, des éléments tangibles et « objectifs ». Cela fait en effet partie des raisons pour lesquelles vous allez prendre la parole. Mais pour que cette prise de parole soit unique, marquante, singulière, qu’elle ne puisse être faite que par vous, il est nécessaire que vous l’habitiez comme personne d’autre ne peut l’habiter. Que vous la portiez comme personne d’autre ne peut le faire. Ce qui veut dire offrir à voir pas juste une motivation, mais une source de motivation. Pas uniquement un élan, mais ce qui motive et anime cet élan.
Ce que vous voulez dire est en général le reflet de votre expertise, tandis que ce que vous ne voulez pas dire est souvent l’expression de votre personne. C’est parce que l’expertise trouve sa source dans la personne que vous êtes qu’il importe de partir de vous, sinon il manque un bout. Et ce bout est ce qui permet au public de se relier à l’orateur, à l’orateur d’offrir une prise de parole unique et singulière.
Psychologue à Harvard, Amy Cuddy était jusqu’en 2012 une enseignante parmi d’autres, travaillant dans une université prestigieuse, certes, mais inconnue en dehors de ce petit cercle des professeurs de Harvard. En 2012, elle participe à la semaine TED à Édimbourg (à voir sur www.qavad.fr/amycuddy). Parmi les 100 interventions programmées, la sienne sort vraiment du lot et fait se lever toute la salle pour une ovation. L’idée qu’elle expose est pourtant simple : votre posture physique influence qui vous êtes. Amy Cuddy a fait des recherches sur ce sujet avec ses étudiants et elle mesure l’influence de notre posture sur la sécrétion des hormones du stress (cortisol) et de l’agressivité positive (testostérone). L’idée est très intéressante, très bien racontée et embarque l’auditoire. Surtout, Amy Cuddy est allée un cran plus loin quand elle a raconté sa propre expérience.
Enfant très intelligente, elle a eu un accident qui a touché ses facultés cérébrales, lui arrachant une partie de ce qu'elle était : l’accident a redéfini son identité autour de la sensation de perte (de ses facultés intellectuelles hors norme) et elle s’est trouvée atteinte par le syndrome de l’imposteur. Pendant ses études, une de ses professeures lui a dit de faire comme si elle en était capable et, ainsi pressée, cela lui a permis de réussir ses études supérieures. Devenue professeure, elle a accompagné une étudiante qui manquait de confiance en elle et qui, à son tour, a réussi.
Au-delà du partage d’une expérience personnelle, Amy Cuddy a montré grâce à cette histoire qu’une posture particulière favorise la réussite et que c’est reproductible. Désormais, elle n’est plus le sujet de l’expérience, mais celle qui la conduit.
Au départ, Amy Cuddy ne voulait pas parler de cet épisode personnel, non scientifique et qui l’exposait personnellement. Pourtant, en le racontant, elle a pu marquer profondément les esprits. L’étude qu’elle a menée par la suite a montré qu’il est possible, simplement, de changer en mieux. Témoigner à la fois de ce qu’elle a elle-même vécu et de ce qu’elle a pu observer en incitant d’autres personnes à adopter cette posture physique, loin de lui enlever de la crédibilité et de la légitimité, l’a rendue plus proche du public. Nous nous souvenons plus facilement de cette belle histoire et, pour le coup, recevons un cadeau plus grand. En même temps, le résultat de l’étude est une donnée intéressante, parce que démontrée. L’histoire personnelle et l’exposé de l’expérience se conjuguent pour nous prouver que ça marche. Et nous sommes d’autant plus convaincus que la personne qui en parle tient un propos clair et limpide.
En parlant de sa vulnérabilité, Amy Cuddy souligne en quoi ce sujet lui tient à cœur, et elle fait alors au public si forte impression que celui-ci l’accepte avec joie et gratitude.
Ce TED Talk est devenu en quelques mois le deuxième le plus vu au monde et totalise à ce jour plus de 45 millions de vues.

D’une manière contradictoire en apparence, c’est souvent le sujet dont nous ne voulons pas parler qui est le plus intéressant. Pour l’auditoire et en tant qu’idée ou incarnation particulière. Certaines remarques reviennent souvent dans la bouche des intervenants lors du travail de préparation : « Ça n’intéresse personne », « Je n’ai pas envie de parler de moi », « Ce point ouvre des perspectives extraordinaires, mais comme ce n’est pas encore prouvé scientifiquement, nous travaillons comme si c’était vrai et avons déjà trouvé des choses intéressantes », « Je ne dois pas en parler dans l’entreprise, c’est le sujet qui fâche ». À chacune de ces objections, il est intéressant d’étudier ce qui est en jeu pour la personne qui va prendre la parole pour lui permettre de voir si cela ne vaudrait finalement pas le coup d’explorer plus avant le sujet en question. Ne serait-ce que dans le travail en amont. Il peut être intéressant de voir où cela mène et si cette approche ne donne pas finalement plus de chair, de densité et d’intérêt à votre propos.
Si le but de votre prise de parole est de faire du business, de servir les intérêts du public, de lui dire ce qu’il attend, dire ce que vous ne voulez pas dire peut sembler contre-indiqué. Ça l’est parfois2. Explorer en amont ce que serait votre prise de parole si vous parliez de ce dont vous ne voulez pas parler permet d’identifier en quoi ce que vous préférez taire pourrait avoir plus d’impact, en quoi cela pourrait répondre à ces questions auxquelles l’auditoire n’ose pas répondre, voire aux questions qu’il n’ose pas se poser (parce que trop confrontantes).

Ce qui est en jeu avec le cadeau
Recevoir un cadeau fait émerger des ressentis, des sentiments, des réflexions. Et ce dans des ordres différents suivant les personnes. Le sentiment général vient aussi de la manière dont on va percevoir l’élan de la personne qui nous fait ce présent. Consciente ou pas, cette perception colore la façon dont nous allons ressentir ce qui nous est dit.
Pour une prise de parole en public, le langage non verbal fait passer beaucoup de messages, surtout quand il n’est pas maîtrisé, parce qu’il illustre de fait notre état intérieur, notre intention.
L’intervenant qui cherche à impressionner son public, à lui montrer à quel point lui-même est exceptionnel (au lieu de montrer comment l’idée qu’il présente peut aider son auditoire), aura naturellement une posture et des intonations différentes de celle d’un orateur qui a à cœur de partager une bonne nouvelle avec le public.
Dans la vie courante, quand quelqu’un vous annonce qu’il a un nouveau travail fantastique, même si les mots sont identiques, on sent tout de suite la différence entre celui qui se pavane d’avoir décroché ce job, ce qui montre qu’il est un crack, et celui qui se réjouit d’avoir ce boulot parce que le projet est passionnant et qu’il se sent privilégié, donc plein de gratitude. Celui-ci va nous sembler plus sympathique, donc plus proche de nous que le premier.
Prenons un autre exemple, celui d’un grand voyageur qui est allé dans un pays lointain infesté de moustiques et qui va parler des précautions à prendre, car ces insectes sont porteurs de maladies. Une personne centrée sur elle-même va faire valoir son grand courage et sa volonté, peu lui importe que le public n’entende pas le message de précaution. La personne centrée sur le public lui dit de faire bien attention, ce qui compte pour elle c’est d’avertir le public du danger des moustiques, pas qu’il retienne avec quel courage elle a pu gérer ce problème.

La question sous-jacente que se pose tout auditoire face à la personne qui parle est la suivante : « Est-ce qu’elle a à cœur de m’aider, de me transmettre quelque chose dont elle estime qu’il est important que nous en ayons connaissance ? »
Les intervenants qui sont dans la posture de « Je ne peux pas ne pas vous le dire » ou «  Hé ! les copains, j’ai un truc important à vous dire » vont se centrer sur leur propos plutôt que sur leur personne, donc inviter l’auditoire à les écouter plutôt que de chercher à le persuader que c’est eux qui ont raison.
Avoir un vrai cadeau est un enjeu qui amène à se positionner par rapport à son auditoire, dans une attitude qui va provoquer de la confiance et non de la défiance.
Pour une prise de parole en public, même si l’auditoire se limite à quatre personnes, la qualité de cette intention se mesure très facilement : il suffit d’écouter la qualité des silences. Sont-ils circonspects, rétifs, impatients, enveloppants, attentifs, émus ou irrités ? Toutes les variations sont possibles et donnent une indication sur la manière dont le public reçoit ce qu’on lui offre.
L’enjeu pour le public est de savoir si vous vous servez de lui ou si vous lui faites vraiment un cadeau. Est-ce que vous l’utilisez ou est-ce que vous voulez lui rendre service ? Il vous sera toujours plus reconnaissant dans le second cas, votre propos passera mieux et restera plus longtemps gravé dans son esprit.
ASTUCE POUR LES CONFÉRENCES PUBLIQUES
Mettez-vous face à des personnes que vous connaissez, et parmi elles, prenez-en une ou deux qui vont vous écouter, en restant centrées sur ce qu’elles sentent de votre intention. Voulez-vous les con-vaincre, leur transmettre une information, être généreux, etc. ?
Vous pouvez aussi vous filmer et montrer la vidéo sans le son à des proches, en leur demandant ce qu’ils perçoivent de votre intention.



En quoi ce que vous dites est un cadeau pour le public ?
Se poser régulièrement cette question est un outil précieux3. Et savoir si ce que vous dites constitue vraiment un cadeau pour le public dépend en grande partie de la composition du public en question4. Chaque public est spécifique : il a des habitudes, des envies et des repères qui lui sont propres. C’est selon ce canevas qu’il lira et recevra ce que vous lui offrez. Cela détermine des attentes et des ouvertures possibles, et aussi des points de blocage certains. Tout dépend de ce que vous visez comme amélioration pour CE public. Une façon de savoir si ce que vous donnez à entendre est un cadeau, vous pouvez vous poser cette question : « Pour les personnes présentes, en quoi leur vie est mieux après le cadeau qu’avant ? »  Parce que les auditeurs auront passé un bon moment ? Parce qu’ils auront appris quelque chose ? Parce qu’ils se sentiront plus sensibles à un sujet qui les touche, plus intelligents, plus humains ? Ou parce que vous leur avez offert un moment de qualité hors du temps ? Que vous leur avez simplifié la vie en leur expliquant des choses compliquées ou en leur offrant des outils pour mieux faire ce qu’ils veulent faire ? Ou encore donné des possibilités et des informations qu’ils pourront modéliser pour entreprendre quelque chose qui jusque-là leur semblait impossible ?
Le succès de la personne qui parle n’intéressera que partiellement l’auditoire, car il risque de se sentir étranger à cette réussite, avec des pensées négatives comme « Il a réussi et moi pas ». Ce qui va intéresser l’auditoire et chaque individu qui le compose est de savoir comment celle ou celui qui parle a fait pour réussir. Quel était le problème à dépasser et surtout comment elle ou il y est parvenu ? Quelle manière de faire, quelle idée concrète lui a permis de résoudre la difficulté et de réussir ? Ce qui compte, ce n’est pas tant le chemin parcouru (même s’il fait partie du décor et pose l’ambiance, la couleur du récit) que la manière de faire chacun des pas qui conduisent au terme du voyage.
Si vous ne vous contentez pas d’exposer une manière de faire, mais que vous expliquez comment cette manière de faire permet de résoudre un problème, alors vous faites un vrai cadeau à votre public. Parce que vous en avez explicité le fonctionnement, le public peut modéliser cette manière de faire et l’adapter à sa propre situation. C’est l’explicitation des articulations de la pensée et de l’enchaînement des actes qui va augmenter la probabilité que le public se saisisse du cadeau pour ensuite l’intégrer.

Un cadeau jusque dans la manière d’offrir au public
L’autre partie du cadeau que l’on a souvent tendance à négliger est la manière de l’offrir. Dans tout cadeau, le cérémonial qui entoure le don fait partie du cadeau et prépare son destinataire à le recevoir. Souvenez-vous de ce qui s’est passé pour vous quand vous avez reçu un cadeau qui vous a marqué et plu, ou quand vous en avez offert un qui a marqué son destinataire. La personne qui reçoit se contente d’accueillir ce qui lui est offert. Ce n’est pas à elle de faire en sorte que ce qu’elle reçoit soit un cadeau.
Quand on invite des amis pour un dîner somptueux, on ne va pas faire les courses, mettre le couvert, sortir un bon vin et dire à ses invités, une fois arrivés, de faire la cuisine. Ou alors le cadeau n’est pas une invitation à dîner (ce qui veut dire venir et déguster ce qui a été préparé à votre intention), mais une invitation à faire la cuisine. C’est toujours un cadeau, mais différent. Et pour qu’il soit apprécié, sa nature ne doit pas être découverte au dernier moment d’autant plus si les invités se retrouvent obligés de fournir un effort. Exposer les choses au moment de l’invitation permet à chacun de ne pas subir un contre-pied désagréable.
De la même manière, c’est la personne qui prend la parole qui doit faire le travail de préparation, de mise en forme, de présentation du propos.
Tout le travail réalisé en amont relève de la démarche du don.
Certains diraient qu’on « mâche le travail », alors qu’il s’agit de rester dans la logique du cadeau, y compris dans la manière de l’offrir. Si c’est un cadeau qui est fait à l’auditoire, alors nous ne pouvons rien exiger de lui.
Parfois cette générosité peut déborder, à vouloir « mettre les petits plats dans les grands ». La question est de savoir si ce tout ce que vous dites est vraiment adapté au contexte. Au public et à ses attentes d’une part, au dispositif de prise de parole d’autre part. Est-ce que ce dispositif est adapté à ce que vous racontez ET au public ? Est-ce que le public s’attend à quelque chose ou espère être surpris ? S’attend-il à un certain décorum, à une manière spécifique de parler, à un ton particulier ? Connaître les réponses à ces questions permet non pas de s’adapter mais de cerner ce qui est audible pour le public, délimitant la zone dans laquelle vous allez pouvoir vous exprimer, en restant dans le cadre défini ou en jouant avec ses limites.

Une porte vers l’authenticité
Après tous ces questionnements, cette recherche sur ce que vous voulez vraiment offrir à votre auditoire, vous avez dégagé quelque chose qu’il vous tient à cœur de partager et, idéalement, de transmettre. Même si ce n’est pas encore formulé très clairement (voire pas du tout clairement, d’ailleurs), vous ressentez ce que vous avez envie d’offrir à ce public-là, dans cette prise de parole-là.
Outre la motivation à bien travailler, être dans cet élan du cœur offre un autre avantage : cette honnêteté du cœur est une porte vers l’authenticité de votre propos. Un sujet qui vous tient à cœur est, à certains égards, plus difficile à traiter (justement parce qu’il vous tient à cœur) ; en même temps cette implication vous permet d’aller plus en profondeur sur ce qu’il est important, pour vous, de partager. Cela augmente la part d’authenticité dans la prise de parole.
Tout sujet, tout propos qui nous tient vraiment à cœur ET que l’on veut offrir est une porte vers plus d’authenticité de notre propos.
Le « ET » dans la phrase précédente est central. Si un sujet nous tient à cœur au point qu’on veut convaincre les autres à tout prix, au besoin avec toute sa hargne et tous les artifices nécessaires, alors il n’y a pas d’authenticité dans la prise de parole. Être authentique, c’est dire ce qui est important pour soi, en prendre la responsabilité, et assumer et accepter que celle-ci soit entendue ou rejetée.
Pour certains, cela ne posera aucun problème ; pour d’autres, ce sera plus difficile. Le savoir et garder l’authenticité comme point de repère apportent un indicateur supplémentaire sur la dimension du cadeau dans la prise de parole.
Le choix des mots, des exemples cités, des articulations logiques, du style, des visuels éventuels, tout cela sera teinté de cette authenticité, et le public ne peut pas ne pas y être sensible. Les prises de parole les plus authentiques sont celles qui marquent le plus l’auditoire. Parce qu’il ressent cette authenticité.
De même qu’il ressentira quand vous n’êtes pas authentique et cherchera alors à savoir où est le coup fourré.
Entrepreneur à succès, Rick Elias a réalisé un TED Talk pour parler non pas de sa réussite mais du jour où il s’est dit qu’il allait mourir (www.qavad.fr/ricelias). Il partage trois leçons qu’il a apprise de ce moment si particulier, dont celle-ci : qu’il ne cherche plus à avoir à raison, mais qu’il choisit d’être heureux. Ce changement de posture dans sa vie se voit dans sa prise de parole. Il ne tente pas de nous convaincre qu’il a raison. Il cherche avant tout à partager quelque chose qui a radicalement changé sa vie en mieux. Et si, par ce partage, il peut nous permettre d’atteindre quelque chose du même ordre tout en nous évitant l’expérience de frôler la mort, alors son objectif est atteint. Sinon tant pis, il aura fait sa part du travail et à chacun sa route. Comme il est authentique, il ne cherche pas à avoir raison ; l’équation ne se pose pas en ces termes. Il cherche seulement à partager, à offrir quelque chose qui lui tient à cœur.

Choisir la posture du don, choisir l’authenticité, c’est choisir des passerelles permettant d’être relié autrement à son public. Donc de pouvoir le marquer autrement. Être dans le don et l’authenticité sont des clés pour y parvenir, comme le résume bien cette maxime :
Ne laisse jamais le succès te monter à la tête ; ne laisse jamais l’échec te d5escendre au cœur. 



Créer l’écrin qui entoure le cadeau
Une fois que le cadeau est pressenti ou même défini, comment le mettre en lien avec les cinq autres dessins qui forment la trame de ce livre ?
Chacun de ces cinq dessins constitue l’écrin du cadeau, ce qui l’enveloppe et nous permet de l’apprécier, dans tous les sens du terme :
L’Histoire (chapitre 2) : c’est ce qui emmène le public jusqu’au cadeau et lui permet de repartir avec.

Écrire (chapitre 3) : est-ce que chaque paragraphe, chaque phrase nourrit mon cadeau ?

Le Temps (chapitre 4) : à l’oral ou à l’écrit, le temps alloué est limité, c’est ce qui donne un contenant temporel, ce qui permet d’avoir un déroulé dans un espace clairement délimité.

Montée & Contraste (chapitre 5) : ils permettent de structurer le récit, avec une situation d’origine et une fin différentes, tout en appréciant le changement.

Ensemble (chapitre 6) : faire en sorte que son propos puisse parler à chacun.e, ce qui passe par la manière de mettre en mot et en scène son propos.







 
Notes
1. Pour écrire un article en 2 500 mots ou une courte nouvelle, on retrouve le même mécanisme.
2. Si votre entreprise vend des serveurs informatiques, dire que vous ne croyez pas aux serveurs n’est pas tellement indiqué… Mais, partant de là, pour être entendu tout en traitant votre sujet, vous pouvez dire : « Au vu de l’évolution technologique, se demander quels seront les serveurs de demain et aller jusqu’à explorer sérieusement la piste de leur potentielle disparition est un enjeu majeur et stratégique. »
3. Il est ici principalement question de prise de parole en public, mais on retrouve une dynamique du même ordre dans tout écrit : article, interview, livre.
4. Cela ne veut pas dire que votre prise de parole est destinée à un seul public et qu’elle y restera cantonnée. Mais elle a pour but de se tenir au plus près des personnes auxquelles vous vous adressez à un instant T. Si vous redites la même chose plus tard à d’autres personnes, pensez à prendre le temps de vous demander ce que vous avez à ajuster pour ce public.
5. Ziad Abdelnour. En version originale : « Never let sucess get to your head, never let failure get to your heart.  »
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