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Nous choisissons dans cet ouvrage d’utiliser le masculin avec la valeur du neutre pour parler des personnes. Notre intention est d’alléger le texte et d’inclure chaque personne.


Introduction
Il existe des centaines et des centaines de livres dans toutes les langues sur la prise de parole en public. Nous autres experts, rabâchons les mêmes conseils en vidéo, sur nos blogs, en conférences, en formations et sur les réseaux sociaux, LinkedIn en tête. Il y a aussi ceux qui disent que la prise de parole est innée, que cela ne sert à rien d’avaler de la théorie jusqu’à ce que le cerveau déborde. Selon eux, on peut tout au plus s’améliorer au cours de sa vie, mais rien ne saura nous rendre aussi bons que Barack et Michelle Obama dans ce domaine. Enfin il y a les « bons » conseils vides comme une coquille d’huître un lendemain de réveillon. Le pire du pire reste « sois naturel », parfois déguisé en message inspirant tiré d’un livre de développement personnel : « sois authentique ». Voici une injonction dont on ne sait que faire ! Comment être naturel (ou authentique) dans une situation qui ne l’est absolument pas ?
Alors, si tout a déjà été dit, si les conseils généreusement livrés entre deux réunions sont le plus souvent contre-productifs, si seul un accompagnement en présentiel a une chance de créer une prise de conscience et l’amélioration de l’impact d’une intervention orale, on est en droit de se poser cette question toute simple… Un nouveau livre sur la prise de parole en public, pour quoi faire ?
Ma volonté est de vous apporter un éclairage inédit : celui du DISC. En effet, cet outil propose une approche abordable et extrêmement efficace de nos comportements avec pour objectif de mieux se connaître, mieux comprendre les autres et mieux communiquer. Et il est immensément utile pour cette situation particulière de communication qu’est la prise de parole en public.
Le DISC distingue quatre comportements, chacun associé à une couleur. Nous avons ces quatre comportements en nous, mais à des niveaux différents, et nous nous adaptons quand nous sommes dans un cadre professionnel. Ces quatre comportements sont le « D rouge » de la Dominance, le « I jaune » de l’Influence, le « S vert » de la Stabilité et le « C bleu » de la Conformité. Je les rapproche ici des quatre qualités de la prise de parole en public : la synthèse, la passion, la connexion et la rigueur ; tout en mettant en garde contre les côtés « obscurs » de chacune de ces couleurs : l’autoritarisme, la confusion, l’effacement et la rigidité.
Cette nouvelle grille de lecture, issue de mes propres recherches, vous permettra non seulement de développer vos techniques oratoires (gestuelle, voix, tics…), mais surtout de vous poser les bonnes questions : quelles sont vos forces, comment ne pas vous laisser déborder par le côté « obscur » de ces forces et quels sont les points sur lesquels il faut absolument que vous travailliez. Aussi, j’aborderai la performance orale d’abord à travers le prisme des intentions portées par l’orateur avant de me pencher sur les réglages techniques au service de ces intentions.
Contrairement aux auteurs d’autres ouvrages sur le sujet, je ne vais donc pas uniquement m’appuyer sur les discours de personnalités extraordinaires et historiques comme Winston Churchill, Charles de Gaulle ou Martin Luther King. Ce serait vous fixer des objectifs inaccessibles ! De plus, faire le lien entre un discours aux accents héroïques de guerre ou de paix d’un côté, et la présentation du projet de restructuration du service achats de l’autre, n’est pas toujours évident, même si les moyens peuvent être similaires. Voici pourquoi, quand j’en parlerai, ce sera uniquement sur des éléments très précis, comme l’utilisation de formules « bien senties ».
En parlant de politique, lors de la campagne présidentielle de 2022 en France, la chaîne de télévision TF1 avait organisé une grande émission où huit des douze candidats étaient invités à s’exprimer, face à des journalistes comme il est de tradition, mais aussi seul et debout sans pupitre, face à la caméra, au public présent sur le plateau et « la France »1. Ce fut un exercice inhabituel pour eux ! Et on a vu Emmanuel Macron, Jean-Luc Mélenchon et Marine Le Pen démontrer leur talent oratoire. On a vu Yannick Jadot et Fabien Roussel s’en sortir avec les honneurs.
Mais on a également vu Anne Hidalgo, Éric Zemmour et Valérie Pécresse afficher leur incompétence dans l’utilisation de ces deux outils avec lesquels ils vivent depuis leur naissance : leur corps et leur voix. Soit ils n’avaient pas été accompagnés, soit ils avaient été mal accompagnés, soit ils avaient été dans la résistance face à leur accompagnement. Quelle que soit la raison, nous avons tous vu des personnalités politiques ne pas incarner leur message à cause d’une préparation défaillante.
Il leur a certainement manqué cette force venant de l’intérieur et qui, quand elle est parfaitement mobilisée et dirigée comme il faut, atteint sa cible. La technique est au service de cette force, mais elle ne pourra jamais la remplacer.
Ce livre vous donnera cette force.
Et avant d’entrer dans le premier chapitre, amusez-vous à faire ce test pour savoir quel orateur vous êtes : www.pascalhaumont.fr/test_orateur
Vous saurez ainsi le ou les comportements sur lesquels vous devrez vous concentrer pour progresser.
Comment lire cet ouvrage ?
Vous allez lire des choses que vous saviez déjà.
Vous allez lire des choses que vous saviez intuitivement sans pouvoir mettre les mots dessus.
Vous allez aussi, bien entendu, lire des choses que vous ne saviez pas.
Vous allez retrouver des choses que vous avez lues dans d’autres ouvrages également ! Mais le plus souvent, ces ouvrages traitent de la prise de parole en parlant des mots, puis du corps, puis de la voix (ou dans un autre ordre). C’est sans doute la première fois que ce thème est abordé via les compétences : synthèse, passion, connexion et rigueur. Et peut-être avez-vous déjà conscience d’être compétent sur une ou plusieurs de ces échelles.
Si vous êtes de ma génération, vous vous rappelez sans doute des « livres dont vous êtes le héros ». Ce sont des ouvrages « interactifs » où le lecteur prend des décisions qui influencent le déroulement de l’histoire. Chaque choix mène à différentes sections du livre, créant ainsi une expérience unique et personnalisée à chaque lecture. Je ne vous en voudrai donc pas si votre parcours dans ce livre est chaotique, fait de picorages et de sauts de page. Vous aussi, vous êtes les héros de ce livre.
Si vous connaissez déjà le DISC, vous savez que l’on traite la plupart du temps des comportements et des couleurs dans l’ordre des lettres : le « D rouge » de la Dominance, puis le « I jaune » de l’Influence, puis le « S vert » de la Stabilité et enfin le « C bleu » de la Conformité. Ici, je choisis un autre ordre qui me semble plus pertinent pour le traitement de ces quatre comportements dans le cadre de la prise de parole en public.
Enfin, je ne sais pas pour vous, mais quand je lis un livre avec l’envie de développer une compétence en particulier, je ne fais quasiment jamais les exercices proposés. Je ne vais donc pas vous submerger de travaux pratiques à réaliser quotidiennement, mais plutôt de choses à mettre en pratique quand vous serez devant votre auditoire.





1. Haumont P., « “Valet”, “prof”, “petite fille”… le décryptage du non verbal des candidats », pascalhaumont.fr, 21 mars 2022.
Chapitre 1
Le DISC,
quatre couleurs pour une prise de parole réussie
Le modèle DISC : un outil pour mieux se connaître et mieux communiquer
Vous avez certainement déjà vu deux personnes qui n’arrivent pas à s’entendre alors que vous comprenez que, fondamentalement, elles sont d’accord. Leur incompréhension ne réside finalement pas dans leurs valeurs ou leurs compétences, mais bien dans leur communication : comment elles expriment ce qu’elles ont à dire et comment elles écoutent ce que l’autre dit. Le risque dans la communication est finalement de ne pas parvenir à voir le monde avec les yeux des autres.
Le DISC sert exactement à résoudre ce problème : comprendre comment des personnes différentes de nous peuvent voir le monde, et tester leur manière de le voir pour comprendre comment parler leur langage et ainsi mieux communiquer. C’est pourquoi cet outil s’intéresse aux comportements plutôt qu’aux valeurs ou aux compétences : c’est-à-dire « comment » on fait et dit les choses.
Pour comprendre ce modèle, partons du postulat que, dans la vie, il existe deux catégories de personnes (tout modèle est une représentation « simplifiée » du monde). Il y a tout d’abord celles qui ont le sentiment, la croyance, que la vie est une suite d’épreuves et que, globalement, elles doivent faire face à un environnement plutôt hostile, plutôt défavorable. Et puis il y a celles qui pensent que la vie est plutôt une suite d’opportunités et que leur environnement est plutôt amical, plutôt favorable (de la même manière, c’est une croyance qui ne correspond pas nécessairement à la réalité). Certaines versions du modèle font alors la distinction entre ces deux catégories : je suis plutôt orienté « tâches » ou je suis plutôt orienté « relations ».
Puis, dans chacune de ces catégories, il existe encore deux autres catégories de personnes. Il y a celles qui sont plutôt « agissantes » par rapport à cet environnement parce qu’elles se sentent plus fortes que lui, et il y a celles qui sont plutôt « adaptantes », parce qu’elles se perçoivent plus faibles que lui. On utilisera parfois la distinction « extravertis/introvertis » ou encore « ceux qui agissent avant de réfléchir » et « ceux qui réfléchissent avant d’agir ».
[image: ]Deux catégories sur un axe vertical et deux catégories sur un axe horizontal… On arrive à quatre catégories de comportements. Pour distinguer ces quatre catégories, on leur affecte à chacune une couleur :
• rouge : le D de la Dominance ;

• jaune : le I de l’Influence ;

• vert : le S de la Stabilité ;

• bleu : le C de la Conformité.


[image: ]Le rouge ou le D de la Dominance
Le rouge est la couleur de la force, du courage, du dynamisme et de l’impulsion. Les personnes à dominante rouge développent alors les comportements suivants : sûr de soi, énergique, déterminé, rapide, direct, indépendant.
Le rouge aura une poignée de main ferme et soutiendra votre regard. Quand il vous parlera, vous remarquerez son ton sec, direct. Le rouge parlera plutôt fort, aura un discours rapide. De manière générale, il occupe l’espace, avec des postures de « dominant » et accompagne ses mots de gestes qui ponctuent le discours dans l’espace. Il pourra parfois manifester de l’impatience avec des mouvements rapides. Enfin, son langage sera dans l’affirmation avec des verbes d’action comme « faire », « répondre », « finir » et des mots précis.
Attention ! Si vous avez beaucoup de rouge, là où vous vous verrez décidé, d’autres pourront vous voir autoritaire. Là où vous vous verrez énergique, d’autres diront que vous êtes impatient. Là où vous considérerez que vous êtes orienté vers un but, certains diront que vous êtes insensible.

Le jaune ou le I de l’Influence
Le jaune est la couleur du soleil, de la bonne humeur et de la joie de vivre. Les personnes à dominante jaune ont les comportements suivants : plein d’entrain, enthousiaste, optimiste, sociable, expansif, communicatif.
Quand vous rencontrez quelqu’un à forte dominante jaune, vous remarquez sa posture détendue, son côté tactile, sa recherche de contact. C’est une personne qui a un visage animé et qui fait beaucoup de gestes. Quand elle parle, elle change souvent d’intonation, les rythmes sont variés, son style est théâtral avec un volume plutôt élevé et un rythme plutôt rapide. Enfin, c’est une personne qui s’exprime sans formalités, qui raconte, qui dit ce qu’elle pense, qui fait dévier les conversations.
Vigilance toutefois… Si vous avez beaucoup de jaune, quand vous vous trouverez inspirant, d’autres diront que vous êtes irréaliste. Vous direz que vous êtes sûr de vous, on pourra vous trouver égocentrique. Vous êtes gai, évidemment, certains diront que vous êtes bavard.

Le vert ou le S de la Stabilité
Quand je vous dis vert, vous pensez à la nature. Vous pensez calme, repos, stabilité, équilibre. Quand on a une dominante verte, on développe les comportements suivants : arrangeant, patient, modeste, attentionné, calme, fiable.
La personne à dominante verte aura une poignée de main douce. Ses mouvements seront plutôt lents avec une posture décontractée mais pas envahissante. C’est quelqu’un qui manifeste de la patience, qui vous regarde de manière posée. Sa voix est chaleureuse, plutôt douce, avec un rythme assez lent. Enfin, c’est une personne qui s’exprime peu, qui écoute beaucoup.
Cependant, si votre dominante est verte, quand vous penserez être à l’écoute, on pourra dire que vous êtes passif. Vous vous direz encourageant, on pourra estimer que vous rabâchez. Vous vous trouverez calme, on vous pensera hostile au changement.

Le bleu ou le C de la Conformité
Le bleu est une couleur froide. En vous baladant sur Internet, vous remarquerez que les sites des banques, des institutions, de la technologie, de l’informatique sont à dominante bleue. Car lorsqu’on a beaucoup de bleu, on développe les comportements suivants : analytique, discret, précis, réservé, prudent, réfléchi.
La personne à dominante bleue aura une poignée de main froide. Elle fera peu de mouvements, avec une posture contrôlée. Elle vous regardera assez peu dans les yeux et quand elle parlera, sa voix sera stable. Son discours sera plutôt lent, avec peu de variations. Enfin, dans les mots, sa communication sera formelle, centrée sur les faits et les tâches.
Une fois encore, quelques points de vigilance si vous avez beaucoup de bleu : là où vous vous direz réfléchi, on pourra vous trouver tatillon. Vous penserez être diplomate, on pourra dire de vous que vous êtes insensible. Vous vous estimerez être à la recherche des faits, on pourra vous trouver indécis.

De toutes les couleurs
Évidemment, ce « classement » en quatre couleurs est réducteur et c’est le propre de tout modèle : il nous aide à comprendre le monde, mais n’est pas capable de rendre compte de toute la complexité humaine.
Pour autant, il n’est pas réducteur au point de nous rendre monochromes, nous n’avons pas qu’une seule couleur. Vous ne pouvez pas dire « je suis jaune » ou « je suis bleu ». En revanche, nous avons les quatre couleurs en nous et avons une, deux, voire trois couleurs dominantes. Connaître ses couleurs dominantes, c’est avoir conscience de notre manière de communiquer.
Nous avons ainsi tous un profil naturel et un profil adapté. Sur chacun de ces deux profils, chaque couleur a une valeur comprise entre 2 et 98 (le total des quatre couleurs n’étant pas égal à 100).
Le profil naturel correspond à notre comportement dans un environnement où l’on se sent à l’aise, sans pression particulière, en zone de confort. Le profil adapté, comme son nom l’indique, est au contraire celui que nous adoptons en fonction des circonstances environnantes. Il peut donc se modifier en fonction de ces circonstances et du temps. Le profil adapté est d’une certaine façon votre moi « public ». C’est un peu un « costume », votre façon de paraître. Le profil naturel, lui, est celui vers lequel vous vous rabattez automatiquement quand vous avez du mal à maintenir votre profil adapté. C’est finalement la combinaison des quatre couleurs, en naturel et en adapté, qui définit notre comportement.
[image: Une image contenant texte, capture d’écran, Parallèle, diagrammeDescription générée automatiquement]Grâce à l’outil DISC, on comprend donc les différentes manières d’appréhender le monde et l’importance d’être capable de le voir avec les yeux des autres. Cela s’appelle l’empathie et est l’une des clés de la communication réussie. L’outil donne également à chacun l’envie de se développer, d’accéder au mode de communication des autres couleurs pour mieux interagir avec les autres, de manière plus apaisée, donc plus efficace et plus productive.


La prise de parole : une situation de communication spécifique
Quand on parle de communication, on a tendance à s’imaginer uniquement deux personnes qui échangent d’égal à égal, à l’oral, autour d’un bureau, d’un café ou dans une rame de métro. Ce sont effectivement des situations de communication, mais il y en a bien d’autres. Parmi celles-ci, il y a la prise de parole en public et c’est alors une situation de communication déséquilibrée : un orateur parle, généralement debout, face à un auditoire qui écoute. Bien entendu, il y a des interactions et on ne saurait garder un auditoire totalement passif si on souhaite avoir de l’impact, mais reste l’asymétrie de la relation.
Aussi, comme la prise de parole en public est une situation de communication, vous allez devoir la traiter comme telle, notamment avec cette spécificité supplémentaire : une prise de parole en public est destinée à « transformer » votre auditoire. On me dit parfois : « Non, moi je viens juste pour donner des informations. » Je réponds alors : « Tu ne souhaites pas que ton auditoire agisse, fasse quelque chose en fonction des informations que tu lui donnes ? » Bien sûr que si, autrement vous auriez tout aussi bien pu envoyer ces informations par mail.
Si vous venez devant vos N+1 et N+2 pour les « informer » de l’état d’avancement de votre projet (« Le projet est sur les rails, tout va bien : renouvelez-nous votre confiance », « Attention, j’ai besoin de ressources supplémentaires, accordez-nous des crédits » ou encore « Nous allons droit dans le mur : prenez une décision rapidement »), vous venez bien pour les inciter à agir. Si vous venez « informer » des prochains événements qui auront lieu à la fin de l’assemblée générale de votre club de tennis, c’est parce que vous voulez que les personnes participent, voire organisent ces événements. Et même si vous venez « informer » de comment fonctionne le système solaire, c’est bien parce que vous voulez que les membres de votre auditoire adoptent une vision différente du monde.
Le mal vient ainsi de loin ! Dès l’école, on voit les élèves comme des réceptacles à informations et à connaissances. D’où les professeurs qui dictent pendant des heures des pages et des pages de savoir… Voltaire disait : « Le secret d’ennuyer est celui de tout dire. » Pourtant, en France, pays à l’esprit éminemment cartésien, nous sommes persuadés qu’il faut donner un maximum d’informations, et que la mise à disposition de ces informations permettra à ceux à qui on les donne de comprendre, de retenir et d’agir rationnellement. On obtient alors des prises de paroles non structurées et des PowerPoint bavards, où l’information prime sur le message.
La prise de parole en public n’est pas un enjeu de petite taille ! La mobilisation de plusieurs (voire plusieurs dizaines ou centaines) de personnes dans un même lieu, réel ou virtuel, pour un temps donné, est un événement important qui coûte de l’argent. Se contenter d’être moyen ne devrait jamais être une option. Et pourtant, c’est si souvent le cas ! Non pas par manque de motivation ou par flemme… mais généralement par manque de méthode ou de temps.
Oui, la prise de parole en public est une situation de communication formelle, coûteuse et ennuyeuse. Cependant, cela peut aussi être l’opportunité de transformer votre auditoire en un temps court et en y prenant du plaisir. À vous de voir quelle option vous préférez !

L’art de la conviction et celui de la persuasion
La conviction et la persuasion sont deux choses différentes. Convaincre, c’est utiliser des arguments logiques, rationnels afin de faire changer votre auditoire de point de vue sur un sujet donné. Persuader, c’est faire appel aux émotions de l’auditoire pour le pousser à faire quelque chose.
Nous venons de le voir, toute prise de parole doit viser à « transformer » votre auditoire et à le mettre en action. Il faut donc l’accompagner sur le chemin de cette prise de décision. Certains pensent alors qu’il suffit de convaincre pour atteindre cet objectif et que la persuasion est simplement un spectacle. On pense en effet souvent à tort que la persuasion n’a pas sa place en entreprise et qu’elle est réservée aux conférenciers inspirants. Il suffirait de s’adresser aux petits engrenages du cerveau de votre auditoire pour, de manière rationnelle, lui faire peser le pour et le contre, et passer à l’action. C’est exactement ce qu’a écrit Descartes dans son Discours de la méthode il y a bientôt quatre cents ans et ce sur quoi les enseignements et les prises de parole en entreprise ont été fondés.
Ce point de vue est cependant contredit par le neurologue américain Antonio Damasio dans son ouvrage L’erreur de Descartes1 : « Le cœur a ses raisons que la raison est loin d’ignorer », affirme la quatrième de couverture et il le démontre. Damasio raconte ainsi l’histoire d’Elliot, un homme épanoui tant sur le plan familial que professionnel, jusqu’à la découverte d’une tumeur cérébrale nécessitant une opération. Après l’ablation de la tumeur, Elliot conserve toutes ses capacités intellectuelles, comme le montrent ses excellents résultats aux tests de QI. Cependant, sa vie change radicalement : il quitte sa femme, perd son emploi, prend de mauvaises décisions financières et détruit sa vie.
Lors d’un test, le neurologue montre à Elliot des photos choquantes de blessés auxquelles il ne réagit pas. Damasio comprend alors qu’Elliot a perdu ses capacités émotionnelles en raison de l’opération et du tissu cérébral endommagé, ce qui explique ses échecs. Damasio développe alors sa théorie selon laquelle nos décisions sont fortement influencées par nos états émotionnels. Pour lui, l’émotion, essentielle à la survie, fait partie de la raison et intervient dans la prise de décision « rationnelle ». Résultat : vous avez besoin de communiquer aussi sur le plan émotionnel avec votre auditoire afin qu’il « prenne la décision » de la transformation et de la mise en action. C’est scientifiquement prouvé ! Vous n’avez pas le choix, vous devez convaincre et persuader pour atteindre vos objectifs en tant qu’orateur.
Bien, mais comment fait-on pour provoquer des émotions ? Faut-il faire pleurer la directrice financière à chaudes larmes, faire s’esclaffer le responsable de la sécurité des systèmes d’information, énerver le prospect jusqu’à ce qu’il devienne rouge de colère ou faire hurler de peur toute la réunion de copropriétaires ? Faut-il montrer des images d’enfants qui meurent de faim, raconter la meilleure histoire drôle, insulter son interlocuteur ou l’installer devant un film d’horreur ?
Heureusement non ! Les chercheurs en psychologie ont identifié vingt-sept émotions distinctes allant de la joie à la tristesse, de la colère à l’émerveillement, comme le montrent les études menées par Alan S. Cowen et Dacher Keltner de l’université de Berkeley2. Cette recherche a utilisé plus de deux mille clips vidéo pour provoquer une gamme d’émotions chez les participants, qui ont ensuite classifié leurs réponses émotionnelles. Chaque jour, nous sommes donc submergés par un océan d’émotions, bien plus nombreuses et complexes que nous ne pouvons l’imaginer. Notre cerveau en traite en permanence une multitude dont nous n’avons pas toujours conscience.
Eh oui, un chiffre surprenant, une information technique, un graphique, peuvent provoquer des émotions… non visibles ! Allez, ça y est, vous venez de comprendre que vous êtes en mode persuasion plutôt que conviction bien plus souvent que vous ne le pensez. Mais vous pouvez aller encore plus loin sans passer pour le « gugusse » de service de la boîte. Vous verrez dans les prochains chapitres quelles sont vos ressources pour être encore plus persuasif.

À la rencontre de l’auditoire
Faisons un mantra de cette phrase que l’on entend souvent quand on évoque la prise de parole en public : « Il faut s’adapter à son auditoire. » Cependant soyons vigilants : elle est infiniment juste, mais on se trompe parfois de combat. On pense que s’adapter à son auditoire consiste à parler uniquement de chiffres à des comptables et montrer des images aux personnes du marketing. C’est évidemment faux !
Nous sommes d’accord : on ne parlera évidemment pas de la même manière de développement durable à des enfants de CE1 et à des experts de l’énergie nucléaire, ce qui conditionnera naturellement le vocabulaire que l’on utilisera et le tri dans les informations que l’on donnera. En revanche, les enfants de CE1 et les experts de l’énergie nucléaire ont un point commun : ce sont des êtres humains et ils ont les mêmes besoins parce que leurs cerveaux sont à peu près fabriqués de la même manière (pas au même stade de développement, certes).
Nous avons en nous les quatre couleurs, soit quatre comportements essentiels pour communiquer et s’adapter à son auditoire. Toutefois, ils ne nous viennent pas naturellement, surtout dans une situation plus complexe comme peut l’être la prise de parole en public.
Mais nous avons indubitablement la capacité et les compétences pour répondre aux besoins de notre auditoire qui a toujours besoin de :
• créer de la connexion : c’est le job du comportement vert du DISC, le S de la Stabilité. En recherche d’harmonie, le vert va faire en sorte que tout le monde dans la pièce aille bien, qu’elle soit remplie de bonnes ondes et que les conditions pour passer le meilleur moment possible soient réunies ;

• avoir son attention captée et maintenue : c’est le jaune du DISC qui prend le relais, le I de l’Influence. C’est lui qui va être chargé de la persuasion, d’aller chercher les émotions de l’auditoire, d’exprimer les siennes et de mettre de la théâtralité dans la prise de parole ;

• structure dans la prise de parole : il est synthétique, annonce ce qu’il va dire, le dit, résume ce qu’il a dit, appelle à l’action… c’est le rouge du DISC, le D de la Dominance. Avec lui, on ne se perd pas en détail et on va droit au but ;

• vérifier la véracité : on est enfin avec le bleu du DISC, le C de la Conformité. On peut lui faire confiance pour que tout soit vérifié, prouvé, étayé. Il va apporter les détails techniques et les chiffres exacts pour convaincre.


Il faudra donc veiller à être à la fois synthétique sans être autoritaire, passionné sans être confus, connecté sans être effacé et rigoureux sans être rigide. Idéalement, pour une bonne prise de parole en public, vous devrez vous situer au centre du disque suivant.
[image: Une image contenant texte, cercle, capture d’écran, diagrammeDescription générée automatiquement]Et finalement, l’adaptation intervient à ce moment-là… Comment faire en fonction du public que nous avons en face : comptables, service marketing, enfants de CE1 ou experts du nucléaire ? Certains savent assez naturellement remplir tel ou tel besoin. Untel aura toujours le talent de créer une belle connexion. Une telle saura créer des moments uniques pour que l’attention de l’auditoire soit toujours là. Un autre aura développé depuis toujours sa capacité à structurer son discours pour que le chemin parcouru jusqu’à l’objectif soit limpide. Et la dernière mettra un point d’honneur à ce que tout ce qu’elle dit soit exact et précis. Soyez ces quatre-là !

En finir avec la religion de l’« authenticité »
Les personnes qui disent : « Alors moi, j’te préviens, le matin y faut pas me parler avant que j’aie pris mon café ! » me hérissent. Ils mettent leur besoin primaire avant toute autre chose et bloquent d’emblée le moindre potentiel effort de leur part. Ils décident que le monde s’adaptera à eux et à l’expression de leur « naturel » : quand je ne bois pas de café, je suis une plaie et puis c’est tout. Ils paraissent insupportables aux yeux de leurs congénères. De la même manière, l’un des plus mauvais conseils qu’on peut donner à quelqu’un qui doit prendre la parole en public est « sois naturel ». Moi, je suis hyper naturel quand je suis en t-shirt « Best Dad ! » avec mes chaussons « Homer Simpson ». Néanmoins, cette tenue ne serait pas appropriée quand je tiens une conférence devant quatre cents collaborateurs d’une grande banque.
C’est ainsi, dans votre environnement professionnel, vous choisissez votre tenue. Quand vous allez chez le coiffeur, vous choisissez votre coiffure. Nous ne sommes jamais « naturels », sinon nous passerions notre vie nu avec des cheveux de deux mètres cinquante de long et n’aurions pas de belles dents. Dernier exemple, quand vous voulez que vos enfants aillent se coucher, vous choisissez les mots et la manière de le dire pour incarner ce parent ferme mais bienveillant qui veut le mieux pour ses enfants. Cela est difficile à reconnaître, mais de la même manière que l’habit fait souvent le moine, la manière dont on habille sa prise de parole fait l’impact de celle-ci !
Il y a donc un risque avec cette histoire de « naturel ». Ceux qui ont l’habitude d’être synthétiques risquent de paraître autoritaires, parce qu’« on n’est pas là pour faire du blabla », n’est-ce pas ? Les passionnés de service, qui font des grands gestes, jouent de leur voix et racontent des histoires, vont être confus, « moi j’aime pas préparer, j’y vais au talent » ! Les « connectés » à l’humain, qui ont besoin d’être dans un climat de confiance et de bienveillance, vont complètement s’effacer et paraître anti-charismatiques au possible. Enfin les rigoureux, adeptes de la diapo hyper chargée, de la mise en contexte qui fait bâiller et de la parole qui glisse tellement elle est monocorde, vont passer pour des rigides, d’autant qu’on en est à la diapo 52 sur 86 alors qu’il est temps de déjeuner et que c’est le jour des pizzas à la cantine… Tout cela vous parle, n’est-ce pas ? Vous avez pensé à une collègue, un conférencier, une trésorière d’association…
Un participant à l’une de mes conférences pour un réseau d’entrepreneurs à Angers me racontait notamment comment un célèbre animateur de télévision, invité à intervenir lors d’une grande convention nationale d’entreprise, s’était complètement planté parce qu’il était venu parler en mode « naturel ». Son authenticité qui crève l’écran quand il est en action avait été complètement absente, signe d’un manque cruel de préparation. En réalité, quand on prétend que le « tout naturel » est le chemin à prendre, on s’attend explicitement à ce que l’auditoire fasse de grands pas vers nous pour nous rejoindre comme lorsqu’on prétend qu’il nous est impossible d’avoir une interaction avant d’avoir bu notre premier café. C’est un comportement extrêmement prétentieux car votre interlocuteur/auditoire ne viendra pas à vous ! C’est le boulot de celui qui se présente devant un auditoire pour prétendre lui parler, user le mieux possible de son temps, avoir un impact. Oui, c’est le boulot de l’orateur de faire des grands pas pour rejoindre son auditoire.
Alors, nous allons devoir fournir un effort particulier pour être plus performant dans ce qui nous est moins naturel, en évitant les écueils de ce qui nous est le plus facile. Le chanteur Redcar (anciennement la chanteuse Chris de Christine and the Queens) nous explique ainsi : « Quand je vais sur scène c’est moi, mais le moi que je choisis. Ça me permet d’être encore plus moi. » Et le chanteur Jean-Louis Aubert, quand on lui demande quel est son rituel important avant d’entrer sur scène, répond : « Le maquillage », et ajoute : « Le maquillage m’éloigne un peu de moi et donc me rapproche de mon public. » Ces chanteurs, habitués à être devant un public, nous parlent donc d’actions pour être plus performants ! De mon côté, j’appelle ça le costume d’orateur : l’enfiler, c’est choisir votre alter ego que vous mettrez sur scène au sens très large, que ce soit dans une salle de réunion avec quatre personnes ou dans un lieu de séminaire avec les cinq cent soixante-et-onze collaborateurs de la boîte.
Todd Herman, dans The Alter Ego Effect3, nous explique ainsi que les personnes qui ont du succès utilisent des alter egos pour augmenter leurs performances. Il nous livre les cas d’athlètes de haut niveau, mais aussi celui de la chanteuse Beyoncé qui a inventé le personnage de Sasha Fierce qu’elle incarne quand elle est sur scène. Pour vous, ce doit être la même chose. Et ce n’est pas perdre en authenticité, au contraire : c’est prendre une décision sur votre image, avoir du contrôle sur votre authenticité. Dans la prise de parole en public, l’authenticité n’est pas s’exprimer naturellement comme à la machine à café, l’authenticité, c’est préparer au mieux l’auditoire, l’environnement et vous-même à la performance. Si vous avez peur que l’on touche à votre sacro-saint « naturel », rappelez-vous que vous y touchez tous les jours, tout le temps, à coups de petits compromis pour être la bonne version de vous-même au bon moment. Alors, adoptez la parole multicolore, celle qui vous fera être à la fois connecté, rigoureux, synthétique et passionné pour avoir un véritable impact et transformer vos auditoires.
Oscar Wilde disait : « Soyez vous-même, les autres sont déjà pris. » Désolé Oscar, mais je remplace par : « Piquez aux autres, vous serez une meilleure version de vous-même. »



1. Damasio A. S., L’erreur de Descartes. La raison des émotions, Odile Jacob, 1995.
2. Cowen A. S., Keltner D., « Self-Report Captures 27 Distinct Categories of Emotion Bridged by Continuous Gradients », Proceedings of the National Academy of Sciences, vol. 114, no 38, 2017.
3. Herman T., The Alter Ego Effect: The Power of Secret Identities to Transform Your Life, HarperCollins, 2019.
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