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  INTRODUCTION




  Une arme de séduction et de pouvoir




  A la fin d’un dîner organisé chez lui à Hyde Park Gate à Londres, Winston Churchill propose quelques cigares à ses invités. L’un d’eux, sans aucun scrupule, en prend cinq et les enfourne dans sa poche.




  – Pour la route ! se contente-t-il d’indiquer.




  Churchill, impassible, réplique du tac au tac :




  – Merci d’être venu d’aussi loin.




  L’esprit de repartie, le sens de la formule… à n’en pas douter Winston Churchill est l’un des maîtres incontestés de cet art. Car n’ayons pas peur des mots : savoir répondre quelles que soient les circonstances est un art.




  Un art qui vous rendra d’immenses services et pourra vous sortir de bien des situations embarrassantes : négociation, interview, entretien d’évaluation, réunion, discours, etc.




  Mais l’art de la repartie trouve également son utilité dans les dîners entre amis, en famille, là où un bon mot retourne une situation à votre avantage, désamorce un conflit, déstabilise un adversaire, ou plus simplement fait rire.




  Avez-vous déjà souhaité manier cet art avec autant de dextérité que Churchill, Talleyrand ou Guitry, avec autant d’adresse que Dumas fils ou de Gaulle ?




  Puisque vous tenez ce livre entre les mains, j’imagine que oui. Ce guide vous propose de découvrir les techniques essentielles, les recettes imparables pour ne plus rester bouche bée face à votre patron, un client, ou face à un inconnu dans la rue qui, d’une réplique cinglante, vous foudroie sur place : la surprise, la stupeur, vous laisse d’abord sans voix, impossible de trouver une riposte efficace. Votre cerveau tourne au ralenti. Votre respiration se fige… Le patron hausse alors les épaules et se détourne, le client vous adresse un vague sourire ironique, l’inconnu s’éloigne, fier de lui… Puis d’un coup la réplique vient, elle jaillit tandis que vous ne l’attendiez plus. Mais il est trop tard, beaucoup trop tard…




  L’esprit d’escalier




  C’est ce que l’on nomme « l’esprit d’escalier » : le fait de ne pas pouvoir répliquer sur le moment et de réagir après coup. On doit cette expression à Jean-Jacques Rousseau, qui se plaignait de trouver toujours trop tard (en descendant l’escalier) l’esprit d’à propos dont il aurait eu besoin pour faire belle figure dans les salons. Dans ses Confessions, il ne compte plus ses bévues, ses bafouillages, ses remarques idiotes et ridicules qu’il a commis dans le monde.




  Il disait de lui-même qu’il ferait « une fort jolie conversation, mais par la poste » !




  Qu’est-ce qui a manqué à Rousseau pour avoir le sens de la repartie de Voltaire ou de Rivarol ? Qu’est-ce qui nous manque parfois ? Pour quelles raisons les mots se bloquent-ils et ne viennent-ils pas naturellement ?




  Sang-froid, une vue globale de la situation, assurance… voilà le triptyque de base.




  Mais ne croyez surtout pas, comme je l’entends souvent, que l’art du tac au tac est un don du ciel qui nous est accordé, ou non, à la naissance.




  C’est faux. Avec un peu de travail et quelques conseils, je vous garantis que vous y arriverez.




  L’esprit de repartie n’est pas réservé à une élite, ou à quelques hommes et femmes du monde politique qui ont compris depuis longtemps son intérêt et son utilité.




  Cet art est à la portée de tous. C’est un véritable allié de poids.




  Une arme redoutable. De séduction et de pouvoir.




  De séduction, car celui qui l’utilise habilement saura charmer son entourage. On voit en lui quelqu’un de brillant, d’intelligent, de subtil.




  De pouvoir, car quel que soit le contexte, une bonne réplique énoncée au bon moment vous octroiera toujours l’avantage.




  Passer de la défensive à l’offensive




  Une bonne définition de l’esprit de repartie pourrait être la suivante : passer de la défensive à l’offensive.




  Attaquer pour mieux se défendre. D’ailleurs, savez-vous d’où vient l’expression « répondre du tac au tac » ? C’est un terme emprunté au vocabulaire de l’escrime et qui signifie riposter instantanément à un assaut. Le nom tac désigne en réalité le bruit des lames qui s’entrechoquent.




  Un exemple ?




  Louis Jouvet, professeur au conservatoire d’art dramatique, lance à François Périer, alors jeune élève :




  – Si Molière voit comment tu interprètes Don Juan, il doit se retourner dans sa tombe.




  Périer ne se démonte pas et répond :




  – Puisque vous l’avez joué avant moi, ça le remettra en place.




  François Périer riposte sur-le-champ, avec finesse, vivacité et de façon spirituelle. Mais sans agressivité. C’est essentiel pour avoir gain de cause.




  Nous verrons dans les pages qui suivent la marche à suivre pour être efficace et rendre la monnaie de sa pièce à n’importe quel interlocuteur.




  Nous évoquerons également la repartie dans d’autres situations :




  • pendant et après un discours, où il s’agit de préciser un message et de répondre parfois à des questions délicates ;




  • lors d’une interview, d’un entretien, lorsqu’on se retrouve face à face avec un journaliste ou son supérieur, et qu’il est indispensable de garder l’esprit clair et de mettre en avant ses compétences.




  Une bonne repartie confère de multiples avantages. En voici un parmi tant d’autres : il n’y a pas meilleure thérapie pour s’affirmer et avoir confiance en soi.




  Les trois principaux conseils pour répondre en toutes circonstances




  Face à une attaque verbale, nous avons le choix entre trois attitudes :




  1) ne rien répondre, et donc se laisser dominer ;




  2) bredouiller quelques mots incompréhensibles qui n’auront d’autre effet que de rendre notre interlocuteur plus fort ; 




  3) riposter du tac au tac, autrement dit : renvoyer la balle et déstabiliser l’attaquant.




  Gardez votre sang-froid




  Si vous souhaitez avoir le dernier mot et ne pas sombrer dans les deux premières attitudes, faites-moi confiance : gardez votre sang-froid.




  Le sens de la repartie ne vous viendra que si vous êtes maître de vous-même, de vos émotions. Soyez zen. Enervez-vous, mettez-vous en colère, et c’est fini : vous serez incapable de trouver la riposte qui fera mouche, celle qui déroutera votre adversaire. Pire, celui-ci en profitera et c’est vous qui perdrez la passe d’armes. Le meilleur moyen de conserver son sang-froid c’est de réagir avec calme, en prenant de la hauteur.




  Bien entendu, les mots qu’utilise la personne face à vous peuvent vous ébranler, vous fragiliser. Rien de plus naturel. A vous donc de mettre suffisamment de distance, d’être au-dessus du débat et de laisser vos sentiments au vestiaire. Ne vous impliquez pas personnellement.




  Réagissez de façon appropriée, à bon escient, et non de façon épidermique.




  Jacques Chirac, par exemple, Président de la République, visite une église dans le Sud de la France. Quand il en sort, il essuie un « Sale con ! » lancé de la foule.




  Ce à quoi il réplique : « Enchanté, moi c’est Jacques Chirac ».




  Idem pour de Gaule qui, sur son passage, entend : « Mort aux cons ! ».




  Réponse du général : « Vaste programme… ».




  Un bon sens de la repartie c’est aussi avoir du tact et de l’humour.




  Gagnez du temps




  Répliquer du tac au tac n’empêche en rien la réflexion, aussi rapide soit-elle. Prenez une fraction de seconde et ripostez juste.




  Ce laps de temps vous permettra d’un coup d’œil de jauger votre adversaire, de découvrir ses faiblesses et donc de mieux adapter votre repartie.




  Répondre, d’une certaine façon, c’est improviser. Et une bonne improvisation ne tombe pas du ciel. Elle se trouve, se cherche, se peaufine. L’expérience, l’habitude sont aussi des atouts majeurs.




  Voilà une façon très simple de gagner du temps et de garder son calme : avant chaque riposte, dans la mesure du possible, respirez.




  Respirez avec le ventre.




  C’est une méthode simplissime et d’une efficacité redoutable. Il s’agit d’inspirer par le nez et de ne pas gonfler ses poumons, mais le ventre. Essayez.




  Imaginez que l’air que vous inspirez, c’est de l’air pur. Tandis que l’air que vous expirez lentement par la bouche, c’est votre stress, vos contraintes, votre nervosité…




  Avant d’entrer sur scène, les comédiens utilisent cette respiration.




  Cela leur permet d’être moins « traqueux », mais aussi de paraître plus naturels, plus spontanés.




  Gagnez du temps en ayant l’esprit clair.




  Une autre méthode est de réduire son débit vocal, de parler plus lentement en faisant des pauses, des silences. Encore une fois, l’idée est de gagner quelques secondes pour une meilleure répartie. La technique est simple. Faites des phrases courtes : un sujet, un verbe, un complément. N’essayez pas de compliquer les choses. Votre but est d’être direct et de décontenancer votre adversaire.




  Une dernière démarche peut vous être utile pour peaufiner votre réplique : faites parler votre interlocuteur, posez-lui une ou deux questions, dialoguez un bref instant avec lui si c’est possible. Vous grignoterez quelques instants supplémentaires et votre riposte sera d’autant plus efficace.




  Soyez simple, précis et direct




  C’est le b.a.-ba. Mais sous le coup de l’émotion, de l’embarras, de la fureur, cette règle peut vite laisser place à la confusion, aux longues phrases sans queue ni tête, aux répliques absconses.




  Efficacité : zéro.




  Les deux premiers conseils que nous venons de voir (sang-froid et gain de temps) vous permettront de répondre simplement et de façon précise.




  Une réplique improvisée, une bonne répartie, ne doit surtout pas durer une éternité sous peine de perdre toute sa puissance. Faites court.




  N’employez pas non plus des mots compliqués, ni des tournures de phrases alambiquées, en un mot ne cherchez pas midi à quatorze heures. Soyez direct.




  Vous connaissez Frédérick Lemaître, ce comédien génial immortalisé par Pierre Brasseur dans Les Enfants du paradis. Génial, oui, mais fantasque : il lui arrivait fréquemment de jouer ivre mort, de sortir de scène par le trou du souffleur et d’interpréter Ruy Blas avec des lunettes violettes. Il avait aussi un amour-propre démesuré et ne trouvait jamais son nom imprimé sur les affiches en assez gros caractères.




  – Mais Monsieur Lemaître, lui demandait le directeur du théâtre des Folies-Dramatiques, où voulez-vous que j’imprime les noms des autres acteurs ?




  – Du côté de la colle ! répondait superbement Frédérick.




  Réponse courte, précise et directe.




  PARTIE I




  TECHNIQUES 
DE BASE 
D’UNE BONNE 
RÉPARTIE




  1. Soyez concentré sur l’instant présent




  L’art de la repartie ne repose pas uniquement sur la vivacité, ni même (comme on l’entend souvent) sur l’intelligence. Cela nécessite également de savoir se concentrer :




  ►sur l’instant présent ;




  ►sur le ou les personnages que l’on a face à soi ;




  ►sur les circonstances ;




  ►et, bien entendu, sur les propos.




  C’est à cette seule condition que votre réplique deviendra infaillible.




  La technique à utiliser pour se concentrer rapidement, lorsqu’il faut improviser ou riposter du tac au tac, est la suivante. Il s’agit d’obéir à la règle des trois unités :




  • unité de personne : être centré sur soi et personne d’autre ;




  • unité de lieu : être ici ;




  • unité de temps : être dans l’instant présent.




  Résumons par ces trois mots : « Moi, Ici, Maintenant ».




  Si vous êtes « attaqué » verbalement lors d’une réunion, ne vous souciez pas dans un premier temps des personnes qui vous entourent (collègues, patrons, clients…), soyez centré sur vous et la réponse à apporter.




  Ne vous souciez pas également d’un autre lieu dans lequel vous préféreriez être (un trou de souris, par exemple), soyez ici.




  Enfin ne pensez ni au passé (pourquoi cette personne m’attaquet-elle ? Pourquoi ai-je accepté de venir à cette réunion ?) ni au futur (qu’est-ce que l’on va penser de moi si je continue à rougir ?), soyez dans l’instant présent.




  Quel que soit notre niveau hiérarchique, se concentrer rapidement n’est évident pour personne. Notre esprit est sans cesse stimulé par une multitude d’informations (pub, Internet, radio, bruits de couloir…) qui ralentissent notre réflexion.




  Idem pour les enfants : la DS, Internet, la wii, le iPod ou le téléphone… les attirent davantage que les maths, l’histoire ou la chimie. Leur concentration n’est pas immédiate quand vient l’heure de sortir les cahiers et de réviser.




  Dans ce cas, comment respecter la règle des trois unités ? Facile.




  Focalisez votre esprit sur votre respiration et uniquement sur elle. Ecoutez-vous inspirer, expirer, entendez les battements de votre cœur… Vous, ici, maintenant.




  Avantage : cette technique fonctionne aussi bien au bureau, qu’en rendez-vous ou pendant un discours. Une seconde, deux tout au plus, suffit (avec un peu d’entraînement).




  De cette façon, vous ne serez pas perturbé par les bruits ni les obstacles extérieurs, votre concentration sera plus rapide et votre réplique plus brillante.




  D’ailleurs posons-nous une question toute simple : qu’est-ce qu’une bonne réplique ? Pourquoi certaines sont-elles devenues si mémorables ?




  1) Les bonnes réparties sont spontanées, vivantes, elles sonnent vraies.




  2) Le « riposteur » doit avoir confiance en lui. Halte à la timidité. Il faut croire en soi-même, en ses capacités pour lancer au dépourvu la réplique qui fera mouche.




  3) Un brin d’humour ne fait jamais de mal. Mettez les rieurs de votre côté.




  

    Spontanéité + charisme + humour = sens de la repartie


  




  A une soirée mondaine et guindée, une femme d’un certain âge, Lady Astor, se tourne vers Winston Churchill qui a tendance à parler trop fort, et lui dit :




  – Si vous étiez mon mari, je vous mettrais du poison dans votre thé !




  Churchill soulève ses sourcils et lui répond : – Madame, si j’étais votre mari, je le boirais.




  Ça, c’est du tac au tac.




  2. Ayez une vue globale de la situation




  Répartir ce n’est pas se protéger soi-même. C’est critiquer l’autre, l’attaquer avec en général ses propres armes. Il faut pour cela un bon coup d’œil, un bon sens de l’observation et de l’écoute. Prendre du recul, de la hauteur, pour mieux rebondir.




  La même Lady Astor après une soirée bien arrosée lance à Churchill la réplique suivante :




  – Mais, mon pauvre vous êtes complètement saoul !




  Le Premier ministre la regarde un bref instant de ses yeux mi-clos puis lâche :




  – Oui Madame, et vous affreuse. Mais moi demain je serai sobre.




  Ce trait d’esprit manque certainement d’élégance, mais n’oubliez pas que l’art du tac au tac consiste à passer de la défensive à l’offensive.




  Comme tout capitaine avant la bataille, vous devez avoir une vue globale de la situation et être capable d’analyser rapidement ce qui vous entoure.




  Pour cela il s’agit de ne pas réagir de façon épidermique, mais contrôlée.




  Ne cherchez pas à répliquer dans l’instant. Prenez quelques secondes pour comprendre et cerner le problème.




  Pris au dépourvu, désarçonné, accordez-vous un minimum de temps pour reprendre vos esprits et contre-attaquer. Sinon vous allez droit dans le mur et votre réplique tombera à l’eau.




  ►Qui vous agresse ? (homme, femme, supérieur hiérarchique, inconnu, parent, ami…)




  ►Où l’agression a-t-elle lieu ? (bureau, magasin, lieu clos…)




  ►Etes-vous seul ? Plusieurs personnes assistent-elles à votre passe d’armes ?




  ►Pourquoi êtes-vous agressé ?




  Bien entendu, en une fraction de seconde il est difficile de cerner la situation dans son ensemble. Surtout quand l’émotion joue une part active.




  Pour vous simplifier la vie et augmenter vos chances de succès, posez-vous trois questions :




  1) Quelles sont les circonstances ?




  2) Quels sont vos objectifs ?




  3) Quels sont les obstacles éventuels ?




  Cette technique, issue des matchs d’improvisation, vous permettra de réagir rapidement et habilement.




  Les circonstances concernent le lieu, le moment, les raisons de l’agression.




  Les objectifs concernent votre réponse (déstabilisation, humour, pirouette, esquive, ironie, insolence, autodérision, raillerie…)




  Les obstacles s’attachent aux paramètres inhibiteurs que vous pouvez ressentir (timidité, manque de confiance, complexe…) ainsi qu’aux paramètres liés au provocateur (il est certain que vous ne réagirez pas de la même façon si l’agresseur est un ami, un patron ou un client).
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            Question creuse

          



          		

            Question confuse

          



          		

            Question indiscrète

          



          		

            Question agressive

          



          		

            Question imprévue

          



        



        



      



      



      		

        PARTIE VI. Mettez de la vie dans vos paroles

      

        		

          1. Mettez-vous en scène

        

          		

            Ayez la voix qui vibre

          



          		

            Les gestes : voyez large

          



          		

            Le regard : une arme redoutable

          



          		

            Un visage expressif

          



        



        



        		

          2. Associez l’auditoire à votre discours

        

          		

            Identifiez-vous à l’auditoire

          



          		

            Dites « nous » ou « vous », plutôt que « ils » ou « on »

          



          		

            Dialoguez avec le public

          



          		

            N’arrivez jamais en terrain conquis

          



        



        



        		

          3. Parlez de ce que la vie vous a appris

        



        		

          4. Ne perdez pas de vue votre objectif

        



        		

          5. Soyez vous-même

        



      



      



      		

        PARTIE VII. Conseils et exercices

      

        		

          1. L’essentiel

        

          		

            Repartie

          



          		

            Répondre en toutes circonstances

          



          		

            Votre message

          



          		

            Face à face

          



          		

            Mettez de la musique dans votre discours

          



        



        



        		

          2. Exercices et entraînements

        



      



      



      		

        CONCLUSION

      



      		

        Copyright

      



    



  

Points de repère





  

    		Couverture
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