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Avant-Propos de Valérie MARMOND FALALA


En 2017, j’ai co-fondé Yapuka avec une conviction forte : la Prise de parole peut transformer des trajectoires de vie.


J’ai grandi loin des codes du monde professionnel et j’ai appris à m’exprimer dans un univers qui n’était pas le mien. C’est cette expérience qui me pousse à transmettre pour que chacun puisse se révéler et se dépasser.


Diplômée d’un bac G ou STMG, pour les plus jeunes, en passant par un DEA en droit Social Master 2 à Paris Panthéon-Sorbonne, mon parcours s’est orienté vers les Ressources Humaines. Responsable des projets transverses au sein du Groupe Danone puis DRH chez Fursac, chasseuse de tête et maintenant CEO de Yapuka, j’ai découvert "mes talents" à la sueur de mon front.


Rien ne m’y avait préparé, c’était même une épreuve. Quand vous arrivez à l’Université de droit à Aix-en-Provence avec un bac professionnel, l’intégration est dure, c’est violent.


Pour autant, mes parents m’ont toujours soutenu et je leur dois beaucoup. Avec eux, « rien de grave et cela ira ». J’ai ainsi appris à m’exprimer, à trouver ma voix... En tant qu’experte en Ressources Humaines, on m’a beaucoup sollicitée pour « préparer » des entretiens. J’ai observé le manque de confiance en soi, les doutes et la peur de ne pas réussir mais aussi et surtout, les victoires à l’oral grâce à la méthode que j’ai mise en place de façon empirique. Elle repose d’abord sur la connaissance de soi, pour pouvoir travailler son « pitch » de façon authentique et se mettre en situation avec des exercices pratiques.


Avec Yapuka, j’ai voulu créer un espace où chacun peut trouver le coach qui lui correspond. Ce n’est pas seulement une question de performance, mais d’alignement avec soi-même. J’ai réuni des experts aux parcours variés pour offrir un accompagnement sur-mesure, adapté à chaque individu.


Dans « A vous la parole » l’idée est de rassembler le « XV de France de la Prise de parole en public », au sein de la communauté Yapuka, composée de plus de 200 coaches intervenant aux quatre coins de la France. À l’image d’une équipe soudée et talentueuse, ces experts dévoilent, au fil des pages, tout ce qu’ils ont appris enaccompagnant des dirigeants, des athlètes, des leaders d’opinion ou des étudiants dans leur quête de l’éloquence parfaite.


Notre approche chez Yapuka repose sur la synergie qui permet d’associer une journaliste à un expert des forces spéciales, un coach en leadership à un comédien, c’est-à-dire une vision à 360° de l’art de captiver et d’engager son auditoire.


En puisant dans cette communauté unique, nous avons voulu offrir aux lecteurs un ouvrage qui va au cœur de chaque technique, à travers des enseignements pratiques et des astuces souvent réservées aux grands orateurs.


Ce livre dépasse les conseils génériques pour proposer une méthodologie ancrée dans l’humain. À travers ces pages, nous voulons non seulement transmettre des clés précieuses pour maîtriser l’art oratoire, mais aussi témoigner de la valeur humaine qui sous-tend notre approche. Ce livre est une pierre posée sur le chemin de la démocratisation de la Prise de parole, un engagement que nous concrétisons aujourd’hui encore avec notre certification CPF, gage de reconnaissance et de qualité.


Dès le début de ce projet, nous savions que la Prise de parole est bien plus qu’une compétence : c’est un levier d’influence et de transmission. L’enthousiasme des coachs a été immédiat, preuve de l’engagement qui anime notre communauté.


L’engagement est au cœur des enjeux des entreprises et des organisations. Comment incarner un message, donner du sens à son discours et générer une adhésion sincère? C’est là que la Prise de parole devient un levier stratégique.


Ce livre est avant tout une aventure humaine, portée par la générosité, le savoir-faire et l’engagement de notre communauté. Chaque expert y livre une part de lui-même avec sincérité, convaincu que la transmission est une force. Grâce à eux, cet ouvrage est bien plus qu’un guide : c’est un compagnon de route pour celles et ceux qui veulent faire entendre leur voix avec clarté et impact.


Je destine ce livre à tous ceux qui ont douté de leur voix, à ceux qui hésitent à prendre la parole, et à ceux qui croient, comme nous, que l’expression orale est bien plus qu’une compétence : c’est un pouvoir.


Je remercie Sandra Le Grand, co-fondatrice de Yapuka, mes associés pour leur confiance depuis le début. Je suis particulièrement reconnaissante à Thierry Julienne pour nous avoir rejoint et m’apporter un soutien sans faille ainsi que les membres de l’Advisory Board, et toute l’équipe de Yapuka depuis 8 ans.


Merci à Tatiana Sergeeva, dont la rigueur et l’organisation ont permis à ce projet de voir le jour dans les délais fixés. Chaque réussite repose sur un travail de l’ombre et ce livre en est une nouvelle illustration. Je remercie aussi chaleureusement Souz Chirazi pour son implication notamment dans la relecture.


Enfin, je dédie cet ouvrage à ma famille. Mes parents qui m’ont toujours dit que tout était possible, mon mari Gérard, mes enfants, Ludmilla, Jean-Baptiste et Oriana et mon petit-fils Aliocha, ainsi que mon frère Stéphane, entrepreneur, à la fois soutien indéfectible et source d’inspiration. Leur amour me porte et me donne la force de me dépasser.


Ce projet est l’aboutissement d’une vision collective, née d’un enthousiasme partagé. Chez Yapuka, nous avons fait le choix de l’indépendance pour préserver notre liberté de ton et la richesse de nos approches. Ce livre en est le reflet : un outil vivant, conçu pour circuler, inspirer et transmettre.


Prendre la parole en public est une science. Un exercice redouté et pourtant essentiel, capable de transformer un message en onde de conviction. Prendre la parole, ce n’est pas seulement convaincre, c’est exister pleinement. Chaque voix compte, chaque histoire mérite d’être racontée. Il n’y a plus qu’à... oser.









Avant-Propos d’Arnaud BOCHURBERG


La parole est un art, un souffle qui façonne nos relations, notre place dans le monde. Elle est le reflet de notre pensée, le vecteur de nos idées, l’empreinte que nous laissons dans l’esprit de ceux qui nous écoutent. Mais si l’art oratoire fascine, il effraie aussi. Qui n’a jamais senti ce frisson d’appréhension avant de s’exprimer devant un public ? Qui n’a jamais douté de sa capacité à captiver une assemblée ?


C’est précisément pour lever ces craintes et révéler tout le potentiel de l’expression orale que cet ouvrage a vu le jour. Une idée simple mais ambitieuse, grâce à la communauté Yapuka, que Valérie Marmond Falala a fédéré : réunir quinze experts de la Prise de parole, chacun maître dans son domaine, pour offrir un panorama riche et nuancé des techniques et secrets qui font la différence.


Chaque contribution est une rencontre, une immersion dans un univers où la voix, le geste, l’émotion et la structure se conjuguent pour donner naissance à une Prise de parole impactante. Ces experts vous livrent leurs astuces, leurs stratégies éprouvées, leurs secrets les mieux gardés pour vous permettre d’incarner vos idées avec clarté et conviction.


Ainsi, au fil des pages, vous plongerez dans les subtilités de la communication non verbale, cet art du langage silencieux où chaque posture, chaque regard, chaque mouvement a son importance. Vous apprendrez à maîtriser le corps et la gestion des émotions, car un discours percutant ne repose pas uniquement sur les mots, mais aussi sur la présence et la maîtrise de soi. L’utilisation des supports visuels ou sonores sera également abordée, pour renforcer l’impact de votre message et capter l’attention de votre auditoire.


Le coaching média vous livrera des clés précieuses pour s’exprimer avec aisance face aux caméras, tandis que l’art du conte dans la Prise de parole révélera comment structurer un récit captivant et marquer les esprits par la puissance du storytelling.


Parce que le trac est un compagnon fréquent des orateurs, vous découvrirez comment gérer son stress, transformer l’appréhension en force et aborder chaque intervention avec sérénité. Vous apprendrez à soigner votre introduction, car tout discours repose sur ses premières secondes décisives, et à développer des interactions authentiques avec le public, gage d’un échange vivant et engageant.


S’exprimer dans les médias est un exercice à part, nécessitant des techniques spécifiques que vous maîtriserez grâce aux conseils d’experts en Prise de parole dans les médias. Vous affinerez vos techniques d’engagement, pour captiver votre auditoire dès les premiers instants, et travaillerez votre répartie, cette agilité verbale qui permet de répondre avec justesse et panache.


La structuration du discours vous aidera à bâtir des interventions claires et percutantes, tandis que la gestion de la voix, outil puissant et trop souvent négligé, vous permettra de moduler votre ton et votre rythme pour maintenir l’intérêt de votre audience. Enfin, la préparation mentale vous donnera des outils pour aborder chaque Prise de parole avec confiance et détermination.


Au-delà des techniques, ce livre est un hommage à la passion commune de ces quinze experts : celle de transmettre, d’inspirer, de donner à chacun les clés pour faire entendre sa voix avec impact. Car prendre la parole, ce n’est pas seulement parler. C’est oser. Oser s’affirmer, partager ses idées, marquer les esprits. Oser être soi-même, avec force et authenticité.


Que ce livre soit votre guide dans cette belle aventure qu’est la Prise de parole. Laissez-vous inspirer, appropriez-vous ces enseignements et, surtout, donnez-vous la liberté d’exprimer pleinement votre voix. Car le véritable défi, comme le disait Sénèque, est de se lancer. Toute ma gratitude pour les coachs qui se sont livrés avec authenticité et talent. Merci à vous, d’avoir participé et donné le meilleur de vous-même pendant nos interviews. On vous écoute... À vous la parole !










Soigner son introduction





Témoignage de Laurent Alix


Dans les Ressources Humaines depuis 2006, Laurent a exercé des fonctions de management des Ressources Humaines au sein de grands groupes tels que Mondelez, Ubisoft et SPIE, avant de devenir consultant en recrutement et chasseur de tête en 2017.


Spécialisé dans le websourcing et l’approche directe, Laurent intervient avec Yapuka au sein d’entreprises dans la montée en compétence de la fonction RH dans leurs actions de recrutement, de la définition de leurs besoins jusqu’à l’onboarding des talents recrutés.


Membre de jury et professeur de Business School, il est intervenant depuis dix ans dans le domaine de la communication et de la Prise de parole. Durant ces années, il a accompagné des centaines de professionnels à mieux structurer leurs discours.





Pourriez-vous vous présenter en quelques phrases ?


Je m’appelle Laurent Alix, j’ai 38 ans, et je vis et travaille à Nantes. Actuellement consultant en ressources humaines, je combine cette activité avec mon rôle de coach chez Yapuka. J’y accompagne un large éventail de publics : des particuliers, des managers, des étudiants, mais aussi des professionnels souhaitant perfectionner leur Prise de parole en public ou développer leurs compétences en communication et facilitation. Ces thématiques, qui sont aussi les miennes de prédilection, constituent une grande part de mon expertise.


Avant cela, j’ai occupé divers postes en tant que responsable des ressources humaines, évoluant dans des secteurs d’activité variés. Cette expérience m’a permis de collaborer avec des profils très diversifiés : des geeks de l’industrie du jeu vidéo aux chefs de chantier du BTP, en passant par les commerciaux de l’agroalimentaire. Ce parcours riche et éclectique m’a offert une véritable galerie de portraits humains, enrichissant à bien des égards ma pratique professionnelle.





Pourquoi est-ce crucial de soigner son introduction lors d’une présentation ?


Parce qu’une introduction négligée entraîne inévitablement une perte d’attention de l’auditoire. Et lorsque l’attention s’échappe, la connexion avec le public est rompue avant même que le cœur du message ait été transmis.


Une anecdote souvent reprise, bien que parfois controversée, évoque le fameux «syndrome du poisson rouge» : l’idée que l’être humain aurait une capacité d’attention moyenne de seulement 8 secondes, soit une seconde de moins qu’un poisson rouge.


Lors de coaching en Prise de parole, notamment en contexte de réunion, je m’appuie souvent sur des données pour illustrer cette réalité. Par exemple, une étude menée par HelloWork révèle qu’après 30 minutes de discours, seulement 52% des participants restent attentifs. Pire encore, ce chiffre chute dramatiquement à 4 % après 50 minutes. Ces chiffres mettent en lumière un point essentiel : l’attention s’érode inexorablement avec le temps. Mais si dès les premières secondes, l’auditoire n’est pas capté, le reste du discours risque fort de tomber dans l’indifférence générale.


L’introduction, c’est la porte d’entrée de votre message. C’est là que tout se joue : la création d’un impact, l’établissement de la crédibilité et la mise en place d’un lien avec le public.


Une introduction percutante donne le ton, suscite la curiosité et installe l’intérêt. À l’inverse, une entrée fade ou désordonnée condamne à l’avance tout effort pour convaincre ou mobiliser.


Ainsi, préparer une introduction engageante ne se limite pas à une simple formalité. C’est un investissement indispensable pour garantir l’efficacité de la communication. Que ce soit par une anecdote, une question percutante, un chiffre marquant ou un récit captivant, il faut marquer les esprits dès les premiers instants. C’est à ce prix que votre message pourra non seulement être entendu, mais aussi compris et retenu.





Quel impact une bonne introduction peut avoir sur l’auditoire ?


L’impact d’une bonne introduction sur un auditoire peut être profond, mais il varie en fonction du contexte et de la nature de la Prise de parole. Qu’il s’agisse d’un échange avec un petit groupe ou d’un discours devant une salle comble, l’introduction joue un rôle fondamental dans la dynamique de la communication.





Devant un auditoire large : capter l’attention et établir le cadre


Lorsque l’on s’adresse à un large auditoire, composé de plusieurs dizaines, voire centaines de personnes, l’introduction devient un moment clé pour capter l’attention collective et poser les bases d’une transmission efficace. Pourquoi ?


Parce qu’elle crée une opportunité unique de déclencher l’écoute active, cette posture dans laquelle le public est prêt à recevoir, comprendre et intégrer le message.


Dans un tel contexte, une introduction réussie agit comme un levier pour maximiser la portée du savoir ou du savoir-faire que l’on souhaite partager. Sans cette accroche initiale, même les informations les plus riches risquent de s’évaporer dans le bruit ambiant ou l’inattention.






Face à un petit groupe : favoriser l’échange et la réciprocité



Lorsqu’il s’agit d’un contexte plus intime, comme une réunion entre collègues ou une session de travail avec un groupe restreint, l’impact d’une bonne introduction prend une dimension différente. Ici, il ne s’agit pas seulement de captiver, mais aussi de poser les bases d’une interaction équilibrée et réciproque.


Une introduction bien pensée peut briser les barrières de communication, transformant ce qui pourrait être une transmission unilatérale d’information en un échange dynamique. Elle permet de casser l’effet « tunnel descendant », où un seul interlocuteur parle pendant que les autres écoutent passivement et favoriser une véritable collaboration, où chacun peut s’exprimer et apporter sa contribution.





L’importance du contexte et de l’objectif


Que l’on s’adresse à une grande assemblée ou à un cercle plus restreint, le point commun reste l’adaptation au contexte et aux attentes de l’auditoire. Une introduction pertinente permet de poser le cadre, de clarifier l’objectif de la Prise de parole et de créer un lien immédiat avec les participants. Elle donne le ton et prépare le terrain pour le message principal, tout en renforçant la légitimité et l’impact de l’intervenant.


En somme, une introduction bien pensée n’est pas un simple préambule : c’est la clé de voûte de la Prise de parole. Elle conditionne la qualité de l’écoute, la fluidité des échanges et, en fine, l’efficacité de la communication. Que ce soit pour captiver un public ou initier un dialogue fructueux dans un groupe restreint, l’introduction est l’outil indispensable pour établir une connexion et maximiser l’impact du message.





Quels sont les éléments essentiels pour vous d’une introduction réussie ?


Tout commence par briser un mythe bien ancré : celui qui dit qu’on garde le meilleur pour la fin. En matière de Prise de parole, c’est une erreur stratégique. Le meilleur, ou du moins un des éléments clés, doit se trouver au tout début. Pourquoi ? Parce que si le message principal n’est pas placé dès l’introduction, il y a de fortes chances qu’il ne soit ni entendu ni retenu par l’auditoire.






La clé : marquer les esprits dès les premières secondes



Il faut oser secouer son auditoire, le surprendre, voire le provoquer pour susciter l’intérêt. Cela peut passer par divers moyens :




	
Une statistique marquante : les chiffres, surtout s’ils sont surprenants, captivent immédiatement. Ils donnent du poids au propos et intriguent.


	
Une anecdote personnelle ou une histoire : les récits touchent notre côté émotionnel et créent un lien immédiat.


	
Un trait d’humour : bien dosé, il détend l’atmosphère et capte l’attention tout en rendant l’intervenant plus accessible.


	
Une affirmation audacieuse : une phrase forte, presque provocatrice, peut agir comme un coup de tonnerre dans la salle, forçant les esprits à se focaliser.




Un exemple que j’utilise souvent dans mes cours : dès que mes étudiants entrent en classe, ma première phrase est la suivante : « Bienvenue au cours le plus important de votre semestre, sinon de votre vie. » Cette déclaration, à la fois ambitieuse et intrigante, pousse les participants à se demander pourquoi ce cours serait si important, créant ainsi une curiosité propice à l’écoute.





Créer une connexion immédiate


Une introduction réussie ne se limite pas à choquer ou intriguer : elle doit aussi établir une connexion avec l’auditoire - montrer qu’on s’adresse à eux spécifiquement, en adaptant le ton, le contenu et la forme à leur contexte. Par exemple, un chiffre-clé doit être pertinent pour leur réalité, une anecdote doit résonner avec leur expérience, et une pointe d’humour doit respecter leur sensibilité.





Structurer son entrée : impact, clarté, ouverture


Enfin, une bonne introduction suit une logique claire :




	
L’accroche : le premier impact, qu’il s’agisse d’une statistique, d’une histoire ou d’une phrase choc.


	
Le message clé : l’idée principale que l’on veut transmettre dès le départ. Cela fixe le cap pour le reste de l’intervention.


	
L’ouverture : un aperçu du contenu à venir, pour donner envie de suivre et rester attentif.




L’introduction est bien plus qu’un simple préambule : c’est la fondation même d’une Prise de parole réussie. En étant percutant, original et directement connecté à son public, on pose les bases pour capter l’attention, transmettre son message clé et maintenir l’intérêt tout au long de l’intervention. Oser bousculer les attentes dès les premiers mots, c’est donner à son discours une chance inestimable d’être retenu et d’avoir un véritable impact.





Quelles sont les astuces pour créer une connexion avec le public dès l’introduction ?


Capter l’attention d’un auditoire dès les premières secondes est un art qui repose autant sur la connaissance de son public que sur sa capacité à se connecter à lui de manière authentique.





1. Connaître son auditoire : l’empathie comme fondation


La première règle d’or est simple : sachez à qui vous vous adressez et pourquoi ces personnes sont là. Vous ne parlez pas à un miroir, ni à une salle vide. Chaque public est unique, et le contenu de votre introduction doit s’adapter à ses attentes, ses besoins, et son contexte. Prenez le temps de comprendre :




	Qui sont-ils ? Quels sont leurs intérêts, leurs problématiques, leurs attentes ?


	Pourquoi sont-ils présents ? Qu’espèrent-ils tirer de votre intervention ?




Déclencher cette empathie dès le départ est essentiel pour établir une connexion. Ce n’est pas une question de service client, mais bien de montrer que vous reconnaissez la singularité de votre auditoire et que vous êtes là pour lui apporter de la valeur. Cela crée un climat de réciprocité, condition indispensable pour capter et maintenir leur attention.





2. Miser sur votre proposition de valeur unique


Une astuce issue des techniques marketing, mais ô combien efficace en Prise de parole : identifiez et partagez votre proposition de valeur unique. En d’autres termes, répondez à cette question fondamentale : Qu’ai-je à offrir à cet auditoire que personne d’autre ne pourrait apporter de la même manière ?


Votre expertise, votre expérience, votre point de vue, ou votre manière d’aborder le sujet constituent des atouts que vous devez mettre en avant. Ce n’est pas seulement parler dequoi vous allez traiter, mais aussi de qui vous êtes et pourquoi vous êtes là. Un bon moyen de le faire est d’introduire votre « WHY » (votre « pourquoi »)




	Pourquoi ce sujet vous tient-il à cœur ?


	Pourquoi êtes-vous la personne la plus appropriée pour en parler ?


	Pourquoi est-ce important ici et maintenant ?







3. Utiliser la méthode des 5P pour structurer son introduction


Un excellent moyen d’organiser vos pensées et de créer une ouverture percutante est de vous appuyer sur la méthode des 5 P :




	
Pourquoi moi ? Expliquez ce qui fait de vous la personne légitime.


	
Pourquoi aujourd’hui ? Situez votre intervention dans son contexte : pourquoi ce moment est-il pertinent ?


	
Pourquoi vous ? Montrez que votre intervention a été pensée pour cet auditoire.


	
Pourquoi le sujet ? Expliquez le sujet.


	
Plan ? Expliquez le plan de votre intervention.







4. être percutant dés les premiéres secondes


Une fois que vous avez défini votre empathie, votre proposition de valeur, et vos 5P, l’ètape suivante consiste à dèlivrer une ouverture qui marque les esprits. Vous pouvez opter pour :




	Un chiffre ou une statistique surprenante qui interpelle sur votre sujet.


	Une anecdote personnelle ou une histoire captivante qui donne un aperçu humain et engageant.


	Une affirmation forte ou provocatrice qui pique la curiosité.


	Une question ouverte ou rhétorique qui invite à la réflexion.




Par exemple, si vous commencez un discours avec : « Saviez-vous que 80 % des idées révolutionnaires échouent non pas à cause de leur manque de pertinence, mais parce qu’elles sont mal communiquées ? », vous captez immédiatement l’attention tout en introduisant votre sujet de manière impactante.





5. Oser créer un moment mémorable


Enfin, rappelez-vous que votre introduction est une opportunité unique de marquer les esprits. C’est une scène que vous construisez pour que votre auditoire s’en souvienne. L’originalité, la pertinence, et une touche d’audace sont vos alliées. Ce moment doit refléter votre personnalité et la singularité de votre message, tout en invitant le public à embarquer avec vous pour le reste de votre intervention.





Pourquoi une structure est essentielle pour construire une bonne introduction ?


Nous avons appris, dès notre scolarité, à structurer de longues dissertations avec des introductions, des plans en trois parties, et des conclusions. Alors pourquoi ne pas appliquer ces mêmes principes à l’art de la Prise de parole ?


Une introduction structurée n’est pas un simple formalisme. C’est un outil puissant pour captiver l’attention, créer une connexion et poser le cadre.


Je conseille deux modèles de structuration pour créer une introduction réussie : Passé-Présent-Futur et Moi-Vous-Nous. Ces modèles offrent des cadres simples mais puissants pour organiser vos idées et engager votre audience dès le départ.





Le modèle Passé-Présent-Futur


Ce modèle, souvent utilisé en recrutement, est particulièrement efficace pour poser un fil conducteur clair et logique. Il se décline ainsi :


1. Passé : Commencez par poser le contexte ou votre point de départ. Expliquez d’où vous venez, quelle est votre expérience ou votre parcours en lien avec le sujet. Cela ancre votre légitimité et établit une connexion humaine avec l’audience.


« Je suis intervenant depuis dix ans dans le domaine de la communication et de la Prise de parole. Durant ces années, j’ai accompagné des centaines de professionnels à mieux structurer leurs discours. »


2. Présent : Expliquez pourquoi vous êtes là aujourd’hui et ce qui rend ce moment pertinent. Cela recentre l’attention sur l’instant présent et les attentes mutuelles.


« Aujourd’hui, nous sommes réunis pour explorer comment structurer une introduction percutante. C’est un sujet essentiel, car une bonne introduction peut transformer l’impact de votre message. »


3. Futur : Donnez un aperçu de la destination, c’est-à-dire ce que votre auditoire peut espérer retirer de votre intervention. Cela crée de l’anticipation et de l’engagement.


« À la fin de cet échange, vous repartirez avec des outils concrets pour captiver l’attention dès vos premières secondes de Prise de parole. »





Le modèle Moi-Vous-Nous


Ce modèle, plus interactif et centré sur la relation, est particulièrement adapté pour instaurer un lien de confiance et favoriser la collaboration. Il se compose de trois étapes clés :


1. Moi : Introduisez-vous en tant qu’intervenant ou orateur, en mettant en avant vos compétences, votre expérience et votre raison d’être là. Cela pose votre légitimité et donne un visage humain à votre discours.


« Je suis passionné par l’art de la Prise de parole en public et, au fil des années, j’ai développé des techniques pour aider les professionnels à structurer leurs interventions. Aujourd’hui, je suis ravi de partager ces outils avec vous. »


2. Vous : Adressez directement votre public, montrez que vous le comprenez et que vous avez préparé votre intervention en pensant à ses besoins. En identifiant clairement le « vous », vous rassurez et engagez.


« Je sais que, pour beaucoup d’entre vous, structurer une introduction est un défi. Vous êtes peut-être ici pour gagner en impact ou pour mieux captiver vosÀ vous la parole !


interlocuteurs dès les premières secondes. Sachez que je suis conscient de ces attentes, et mon objectif est de vous permettre d’y répondre. »


3. Nous : Terminez en mettant en avant la collaboration et le bénéfice mutuel que cet échange peut apporter. Cela crée un sentiment de communauté et d’engagement collectif.


« Ensemble, dans les prochaines minutes, nous allons explorer des techniques pratiques qui vous aideront à capter l’attention de vos publics. Je suis convaincu que cet échange sera enrichissant pour nous tous. »





Intégrer la structure dans une introduction efficace


Quelle que soit la structure choisie, l’important est de la verbaliser clairement, sans qu’elle soit trop évidente.


Ces deux modèles, Passé-Présent-Futur et Moi-Vous-Nous, peuvent également se combiner selon les besoins. Par exemple, vous pouvez commencer par poser votre passé et le contexte, tout en utilisant le « nous » pour souligner la collaboration.





Quel équilibre doit-on trouver entre information et émotions dans l’introduction ?


L’expérience montre qu’il faut débuter par l’émotionnel. L’information viendra ensuite trouver sa place dans le déroulement de l’intervention.


Pourquoi ? Parce que l’émotion est le moteur de l’attention. C’est elle qui capte, engage, et connecte l’orateur à son public. L’émotion n’est pas un simple embellissement de l’introduction ; elle en est le cœur. Débuter par l’émotion, c’est ouvrir une porte vers une connexion humaine authentique. Que ce soit pour un entretien de recrutement, une conférence ou un cours, l’objectif est d’établir une relation avec l’auditoire avant d’entamer la transmission d’informations.


Les émotions servent à captiver immédiatement, humaniser l’intervenant, créer une atmosphère propice à l’écoute.


Imaginez commencer une intervention par une anecdote personnelle touchante ou une confession sincère. Cela crée un lien d’empathie immédiat. Une fois ce lien établi, le terrain est prêt pour introduire des informations factuelles.


Parmi les outils émotionnels les plus puissants que j’ai expérimentés, il y a ce que j’appelle – de manière peut-être un peu improvisée – le disclaimer émotionnel. Il s’agit d’exprimer une émotion ou un ressenti personnel en lien avec la situation, que ce soit du stress, de la gratitude ou même un sentiment de vulnérabilité.


Prenons un exemple concret :


« Avant de commencer, je souhaite partager quelque chose avec vous. Échanger avec vous aujourd’hui me procure un mélange d’enthousiasme et de nervosité. Pourquoi ? Parce que certains des cours que je donne en communication s’appuient sur vos propres travaux, et ce matin encore, je relisais vos articles pour préparer cette intervention. Alors oui, j’ai ce petit syndrome de l’imposteur qui murmure à mon oreille. »


Ce type de révélation, sincère et spontané, n’est pas un aveu de faiblesse mais bien une démonstration de courage et d’authenticité. Il désarme l’auditoire, qui perçoit alors l’intervenant comme une personne accessible et vraie.


Si l’émotion que vous partagez est réelle et en phase avec la situation, elle ne sera jamais perçue comme artificielle ou calculée. L’authenticité, ici, est votre meilleure alliée. En reconnaissant vos propres émotions, vous invitez également l’auditoire à se connecter à ses propres ressentis. Cela crée une dynamique de confiance et d’ouverture mutuelle.


Une fois l’émotion installée, vient le moment de glisser doucement vers l’information. L’objectif ici est d’établir un équilibre subtil : les faits doivent venir enrichir le lien émotionnel, pas le rompre.


Prenons l’exemple d’un professeur face à une classe d’étudiants : Il peut débuter par une anecdote personnelle ou une réflexion sincère sur son propre stress face à une audience. Ensuite, il peut introduire une statistique frappante ou un fait marquant lié au sujet. Cela ancre son discours dans le concret, tout en capitalisant sur l’attention déjà captée.


Cette approche est particulièrement utile pour des publics pétris de stress, comme des étudiants appelés à intervenir devant leurs camarades. Pour eux, le stress peut être paralysant, et montrer qu’il est normal – même pour un intervenant expérimenté – de ressentir une certaine nervosité, peut les apaiser.


En utilisant un disclaimer émotionnel, vous leur enseignez aussi, indirectement, qu’il est possible de transformer cette nervosité en un outil pour mieux connecter avec son public. Vous donnez l’exemple d’une vulnérabilité assumée et valorisée.


Privilégier l’émotion ne signifie pas délaisser le contenu, mais comprendre que sans connexion émotionnelle, les informations risquent de glisser sur une audience non réceptive. En montrant votre humanité, en partageant vos ressentis sincères, vous ouvrez la voie à une communication plus profonde, plus authentique et, au final, plus mémorable.





Quelles sont les techniques d’accroche, en introduction ?


L’accroche est le moment où l’auditoire décide, souvent inconsciemment, s’il va vous écouter ou se perdre dans ses pensées. Trouver une bonne accroche, c’est poser les bases d’une communication réussie, en stimulant curiosité, intérêt et engagement.


On pourrait comparer cela à l’appât du pêcheur : il ne s’agit pas de tout dévoiler, mais de susciter l’envie de mordre à l’hameçon. D’ailleurs, ce concept est bien connu dans d’autres domaines, comme le marketing, où l’on parle de clickbait – ces titres accrocheurs conçus pour inciter à cliquer. Si l’objectif d’une accroche en ligne est de provoquer un clic, celui d’une introduction orale est de provoquer l’attention active.





1. La puissance des punchlines, des phrases percutantes et des chiffres marquants


Prenons un exemple : Tim Cook, PDG d’Apple, n’est peut-être pas le meilleur orateur du monde, mais il sait marquer les esprits. Lors de ses présentations, il commence souvent par des chiffres impressionnants, comme les 300 milliards d’applications téléchargées sur l’App Store en un an. Ce type d’accroche a le mérite d’être immédiat, visuel et facilement mémorisable.


Cette approche fonctionne particulièrement bien dans des contextes professionnels ou techniques, surtout pour la présentation d’un projet ou d’un rapport.


Astuce : Adaptez les chiffres à votre audience. Pour un public généraliste, privilégiez des données qui frappent l’imagination. Pour des experts, optez pour des chiffres qui suscitent la réflexion ou la surprise.





2. Les anecdotes et les histoires : le pouvoir de l’émotion


Rien ne capte mieux l’attention qu’une bonne histoire. Les anecdotes personnelles ou les récits inspirants ont un pouvoir émotionnel immense, car ils créent une connexion humaine entre l’orateur et son auditoire.


Imaginez commencer par : « Il y a dix ans, je me suis retrouvé face à une situation qui a changé ma vie... »


Cette phrase incite immédiatement l’audience à vouloir connaître la suite. Les histoires donnent de la profondeur à votre discours et permettent d’illustrer vos propos de manière mémorable.


Astuce : Choisissez une anecdote en lien direct avec votre sujet. Si vous parlez d’innovation, racontez une histoire de découverte ou de dépassement. Si vous évoquez un projet, partagez une expérience marquante vécue lors de sa préparation.





3. La question provocatrice ou intrigante


Une question bien formulée place immédiatement l’audience dans une posture active, car elle sollicite sa réflexion.


Par exemple : « Savez-vous quel est le point commun entre le Titanic et la communication d’entreprise ? »


Cette approche fonctionne particulièrement bien dans des contextes où vous souhaitez éveiller la curiosité ou susciter un débat.


Astuce : Posez une question qui interpelle, mais qui reste accessible. Si elle est trop complexe ou trop éloignée de l’expérience de l’audience, vous risquez de perdre leur attention.






4. L’art du teasing : susciter l’envie sans tout révéler



L’introduction n’est pas une synthèse exhaustive de votre intervention, mais un teaser qui doit donner envie d’écouter la suite. Il s’agit de partager juste assez d’informations pour intriguer, tout en gardant une part de mystère.


Par exemple : « Aujourd’hui, je vais vous dévoiler une stratégie en trois étapes qui a permis à notre entreprise de doubler son chiffre d’affaires en un an. Mais avant ça, revenons sur un constat qui nous concernait tous... »


Cette technique est particulièrement adaptée dans un contexte de réunion ou de présentation où vous souhaitez amener l’auditoire à poser des questions ou à interagir.





5. Les plans structurés pour poser plusieurs hameçons


Dans certaines situations, notamment lors d’un entretien ou d’une réunion, il est judicieux d’utiliser un plan structuré pour poser plusieurs hameçons à l’audience. Une approche classique consiste à utiliser des structures comme passé-présent-futur ou moi-vous-nous.




	Passé-présent-futur :




« Voici d’où je viens (passé), ce que je fais aujourd’hui (présent) et ce vers quoi je souhaite vous emmener (futur). » Ce plan est particulièrement utile pour donner un aperçu clair et organisé de votre parcours ou de votre projet.




	Moi-vous-nous :




« Voici qui je suis (moi), pourquoi je m’adresse à vous aujourd’hui (vous) et comment nous pourrions collaborer ensemble (nous). » Ce plan a l’avantage de créer une connexion humaine tout en posant les bases d’une interaction future.


Ces structures permettent à l’orateur d’être à l’aise sur plusieurs sujets. Quel que soit le fil conducteur choisi par l’audience (une question sur le passé, une interrogation sur l’avenir), il est prêt à répondre.





6. Le jeu des émotions : établir une connexion sincère


Une accroche peut également jouer sur les émotions en établissant une sincère connexion avec l’audience. Par exemple, verbaliser un stress ou une émotion ressentie à l’instant peut désarmer l’auditoire et créer de l’empathie.


« Avant de commencer, je veux partager une pensée avec vous. Être ici devant vous me remplit d’enthousiasme, mais aussi d’un peu de nervosité, car c’est un sujet qui me tient vraiment à cœur. »


Ce type d’approche fonctionne particulièrement bien pour des audiences anxieuses ou dans des contextes où l’humanité prime sur la technique.


Les techniques d’accroche sont multiples, mais leur efficacité repose sur deux critères fondamentaux : leur pertinence par rapport au sujet et leur capacité à engager l’audience.


N’y a-t-il pas un risque qu’en soignant trop l’introduction, en utilisant des citations percutantes, des anecdotes personnelles ou des punchlines marquantes, le reste de l’intervention paraisse fade ou perde en intensité, comme un soufflet qui retombe ?


C’est amusant, car cela me rappelle les teasers ou bandes-annonces de films. Vous savez, cette sensation que parfois, toutes les meilleures répliques ou scènes marquantes se retrouvent concentrées dans la bande-annonce. On se dit : « Bon, d’accord, tout est là, il n’y a plus rien à découvrir ». C’est le piège : tout miser sur le début et risquer de laisser le reste en retrait.


L’art du teasing, c’est justement celui de la nuance. C’est évoquer sans tout dévoiler, suggérer sans trop en dire. Prenons l’exemple classique des 3 minutes de « passé, présent, futur » : on n’a matériellement pas le temps de tout développer. Je ne peux pas détailler chaque aspect de mes expériences chez Ubisoft ou dans le BTP, mais je vais poser des lignes, ouvrir des portes. Une technique bien connue, le name-dropping, permet d’insérer des mots-clés qui captent l’attention et incitent à vouloir en savoir plus. L’objectif ? Planter des graines, pas raconter tout le jardin.


Ce n’est pas un hasard si je ne parle pas ici de storytelling. Pour moi, le début d’une intervention ne laisse pas vraiment le temps de construire une histoire complète. OnÀ vous la parole !


peut raconter une anecdote, bien sûr, mais à condition qu’elle soit parfaitement choisie : concise, percutante et adaptée. Tout dépend aussi du contexte.


Prenons un entretien de recrutement, par exemple. Si l’on me pose la fameuse question : « Présentez-vous de manière synthétique » - j’ai une liberté totale. Là, je suis face à un auditoire restreint — une, deux, peut-être trois personnes — et je peux utiliser une anecdote bien ciblée pour marquer les esprits.


En revanche, face à un public plus large, il faut jouer différemment. Le choix des mots, l’équilibre entre suggestion et précision, voilà ce qui fait toute la différence.





Comment adapter son introduction en fonction des différents types d’audiences ? Est-ce une question d’intuition, ou cela se prépare-t-il vraiment ? Et si oui, comment se préparer efficacement ?


Je vais vous confier un petit secret : j’ai un côté contrôle freak ! D’ailleurs si vous demandez à mes anciens managers, ils vous diraient que j’ai un côté « robotique » dans ma manière de travailler, toujours sur des rails.


Cela étant dit, je crois qu’il y a un juste milieu entre la spontanéité et la préparation. Pour moi, l’improvisation totale n’est pas une option. Si on improvise sans avoir préparé, il devient difficile de capter l’attention d’un auditoire, surtout quand on ne connaît pas son profil.


Le risque, c’est de se retrouver complètement démuni, sans savoir comment poser les bonnes questions, ou même quel ton adopter.


En revanche, la préparation excessive, elle aussi, comporte des risques. On peut tomber dans le piège de la sur-préparation — à tel point qu’on finit par réciter comme un robot, dénué de chaleur humaine et d’interaction spontanée. Ce n’est pas l’idéal non plus, car un discours trop mécanique perd rapidement de son impact.


L’équilibre réside donc dans la capacité à préparer, à structurer son discours, tout en restant suffisamment flexible pour s’adapter aux besoins et aux réactions de l’auditoire. La clé, c’est de bien connaître son audience et de savoir quelle place accorder à la flexibilité dans la préparation de son discours.






Quel conseil donneriez-vous pour comprendre et analyser le public avant de préparer une introduction ?



La première étape essentielle est d’avoir un briefing clair et détaillé. Pour une Prise de parole en public, il est impératif d’obtenir un cahier des charges détaillé de la personne ou de l’organisation qui m’a mandaté.


Quel est l’objectif de cette Prise de parole ? Qu’attend-on de moi ? Quelle est la composition de mon auditoire ? Est-ce qu’il s’agit d’un public volontaire, qui s’est inscrit pour assister à ma présentation, ou bien sont-ils là par contrainte, obligés de suivre ma prestation ?


Ce dernier point, par exemple, demande une démarche particulière. Si mon auditoire n’est pas déjà « capté », il faudra que je mette en place une stratégie supplémentaire pour l’attirer, l’impliquer, et le maintenir engagé.


Cela s’applique également dans d’autres contextes, comme un entretien de recrutement ou un événement de réseautage. Par exemple, quand je me rends sur un salon de l’emploi ou à un forum d’école, il est crucial de savoir à qui je vais m’adresser.


Grâce aux outils à notre disposition, comme LinkedIn, je peux consulter les profils des personnes que je vais rencontrer. Savoir s’ils sont anciens élèves de l’école ou s’ils travaillent dans un secteur spécifique, tout cela va me permettre de mieux préparer mes interventions, et d’ajuster mes messages pour qu’ils fassent écho à leurs attentes.





Comment se préparer mentalement pour assurer une introduction fluide et confiante ?


Il est essentiel de recourir à une technique clé : la visualisation. Ce n’est pas forcément intuitif pour tout le monde, mais c’est une méthode que j’ai retenue après avoir assisté à plusieurs conférences, notamment l’une animée par le commandant d’une base militaire, qui a partagé un concept fascinant : « état final recherché ».


L’idée derrière cette approche est simple, mais puissante. Avant de commencer toute opération, qu’il s’agisse d’une mission militaire ou d’une présentation, il est crucial de visualiser ce que serait une réussite totale. Cela implique de se projeter dans la scène finale, en se demandant : quel serait le signe tangible de ma réussite ? Quels sont les indicateurs qui me diront que mon intervention a atteint ses objectifs ?


Il s’agit d’imaginer précisément la scène : le lieu, les visages, les réactions et même la manière dont on mesurera l’impact de cette réussite. Par exemple, cela pourrait être le niveau d’enthousiasme dans les applaudissements de l’auditoire, ou encore la précision des questions posées par un recruteur après une présentation.


Dans le cadre du recrutement, par exemple, un signe de succès pourrait être une question comme : « Avez-vous d’autres processus de recrutement en cours ? ». Ce type de question montre que l’auditeur est intéressé et qu’il se projette déjà dans un futur avec vous. En résumé, tous ces petits indices permettent de savoir si vous avez atteint l’objectif que vous vous étiez fixé.


Il est important de noter que très peu de personnes prennent le temps de faire ce travail de visualisation avant une introduction. Beaucoup pensent que l’introduction est trop tôt pour savoir si elle a été un succès, mais c’est faux.


En fait, si l’on prête attention aux signes non verbaux de l’auditoire et aux questions qui suivent, on peut déjà savoir si l’on a réussi à capter l’attention et à amorcer une bonne dynamique pour la suite. Il ne s’agit pas seulement de parler, mais de ressentir et d’interpréter les réactions de son public pour ajuster son approche en temps réel.





Quels exercices pratiques à voix haute conseillez-vous pour améliorer la qualité des introductions ?


L’exercice du miroir, bien qu’un classique, reste un excellent point de départ pour les débutants. Cela permet de prendre conscience de son langage corporel, de ses gestes, et de la manière dont on se perçoit en tant qu’orateur. Cependant, pour aller plus loin, il est aussi très utile de s’entraîner devant un public.


Je recommande particulièrement aux étudiants en recherche de stage ou d’emploi de profiter des pauses déjeuner pour pratiquer avec leurs camarades. Même s’ils ne représentent pas le public cible, leurs retours restent précieux. Les collègues et amis apportent des perspectives intéressantes, en partageant leurs impressions et en offrant des conseils sur des éléments que l’on n’aurait peut-être pas remarqués soi-même.


Un autre moyen efficace de perfectionner une introduction est d’utiliser les outils numériques actuels, notamment l’intelligence artificielle. Ces outils permettent d’analyser concrètement la performance et d’identifier les points faibles.


Par exemple, l’outil « Speeko » offre une analyse détaillée sur plusieurs aspects de l’oralité, tels que la variation du ton de la voix, le débit, la prosodie, le volume sonore, et l’usage des scories verbales (ces mots inutiles comme « euh », « ben », etc.).


En utilisant cet outil, vous pouvez obtenir des données objectives sur votre manière de parler, vous rendre compte des éléments qui nécessitent des améliorations et ajuster votre pratique en conséquence. Cela permet de cibler précisément les axes à travailler et de voir rapidement les progrès réalisés à force d’exercices répétés.





Comment la manière de présenter une introduction a-t-elle évolué avec justement l’essor des nouvelles technologies et des médias sociaux pour vous ?


La première évolution majeure concerne la concision. Aujourd’hui, il y a une attente beaucoup plus élevée en matière de brièveté et d’efficacité. Plus question de laisser le temps au produit de se dévoiler progressivement. Qu’on soit professeur, candidat, ou intervenant, il faut désormais être à la fois intelligent et rapide. Cette exigence a été mise en lumière notamment par «Axios», qui développe un concept Smart Brevity : être non seulement clair, mais aussi efficace dès les premières secondes. C’est devenu un impératif : capter l’attention immédiatement.


La seconde est la nécessité de simplifier son discours. Dans un monde où les informations déferlent en continu, utiliser un vocabulaire trop complexe ou des tournures alambiquées pour paraître savant est désormais contre-productif. L’attente est de plus en plus forte pour un discours humain, naturel, accessible. Et cela ne se limite pas à l’écrit ; cela s’applique également à l’oral.


Par exemple, dans mes cours, je suis convaincu que le ton que j’emploie aujourd’hui, beaucoup plus direct et simple, n’aurait pas été accepté il y a 30 ou 40 ans.






Quelles sont les principales erreurs d’une mauvaise introduction, et quelles leçons en tirer ?



Une des erreurs majeures dans une introduction mal réussie, c’est ce que l’on pourrait appeler le « mode robot ». En d’autres termes, le discours est récité comme un texte mémorisé, sans aucune vraie connexion avec l’auditoire. Cela se traduit par une introduction trop préparée, surcryptée, où chaque mot semble avoir été choisi et plaqué de manière mécanique. C’est un peu comme un pilote automatique : tout est là, mais rien n’est vivant.


Dans le domaine du recrutement, cela se voit bien avec des lettres de motivation où l’on modifie un paragraphe mais où l’on garde la structure générique de l’ensemble. Le résultat est un manque d’authenticité qui se ressent immédiatement. La même logique s’applique à un CV envoyé en masse à 500 employeurs différents : une approche trop uniforme qui empêche de se démarquer. Si un orateur, ou même un professeur, utilise une introduction préfabriquée, qu’il la « déroule » sans réelle adaptation, l’auditoire le ressent. L’impression qui en découle est celle de quelqu’un qui essaie de vendre une marchandise, sans tenir compte des spécificités du public auquel il s’adresse. Et cela, inévitablement, fait perdre l’attention et le lien avec l’auditoire.


Il est donc essentiel que l’introduction soit personnalisée, qu’elle s’adapte à l’auditoire et à la situation. Utiliser le « vous » et adresser directement le public montre non seulement que l’on reconnaît l’existence de l’auditoire, mais aussi qu’on comprend ses attentes et que l’on veut véritablement établir une connexion. C’est cette personnalisation, cette adaptation au contexte, qui fait toute la différence.





Si demain, on vous demande de parler devant des journalistes pour présenter notre livre, comment feriez-vous ?


Ma première démarche serait de commencer par le « pourquoi ». Pourquoi ce livre a-t-il été écrit ? Quel est son objectif fondamental ? Je mettrais en lumière ce qui le rend unique par rapport à d’autres ouvrages sur la Prise de parole en public, en expliquant notamment pourquoi nous avons choisi la métaphore du « 15 de France » pour aborder ce sujet.


Je soulignerais également la complémentarité entre les 15 intervenants, chacun apportant son expertise spécifique à l’ouvrage.


Enfin, je terminerais en expliquant pourquoi ce livre mérite d’être lu. C’est là que je ferais le lien avec les attentes du public, en mettant en avant son impact et son utilité.


Je commencerais par le « pourquoi » car c’est souvent l’aspect le plus percutant. Beaucoup de personnes font l’erreur de démarrer par le « quoi » — le contenu du livre, les anecdotes ou les techniques que l’on y trouve — ou par le « comment », en détaillant les concepts et théories. Mais le « pourquoi », particulièrement dans un contexte médiatique, capte beaucoup plus l’attention. En effet, pour les journalistes, c’est cette motivation profonde et l’angle qui distingue un livre des autres qui suscitent l’intérêt. On est alors dans une approche plus marketing, presque comme si l’on présentait un produit, un projet, ou une idée novatrice. C’est cet angle qui engage vraiment l’auditoire et le pousse à en savoir plus.





Comment évaluez-vous l’efficacité de votre introduction ?


À travers les signaux non verbaux. C’est dans l’observation du public que l’on capte véritablement l’attention. On peut sentir la dynamique, détecter si l’auditoire est réceptif ou non. Bien sûr, cela peut être plus difficile lorsque l’on se trouve face à une grande foule, comme dans un spectacle, où le public est souvent dans l’ombre. Mais aujourd’hui, avec l’omniprésence des smartphones, il est plus facile d’observer des signes.


Par exemple, je me surprends parfois à compter le nombre de petites lumières allumées dans la salle ou de personnes qui prennent des notes sur leur téléphone. Ce sont des indices précieux de l’intérêt de l’auditoire.


C’est un peu le même principe que lorsque l’on parle à une classe ou à un groupe de collègues. Quand j’évalue mes étudiants à la fin d’un module de Prise de parole, je leur dis souvent que je compte le nombre de personnes qu’ils ont perdues de manière ostensible pendant leur discours. C’est une méthode simple, mais efficace pour évaluer l’impact immédiat de leur introduction.


Bien sûr, face à un public plus restreint, les signes sont plus directs : le contact visuel, la posture des gens, leur engagement apparent. Mais face à un auditoire large, les signaux numériques comme les écrans allumés ou les gestes peuvent aussi être des indicateurs très pertinents. Cela permet de prendre la température de la salle en temps réel et d’ajuster la prestation si nécessaire.





Pensez-vous qu’il y a aujourd’hui une meilleure maîtrise de la Prise de parole en public et donc des introductions des intervenants, ou au contraire, plus de lacunes ?


Selon moi la tendance n’est pas vraiment positive. Aujourd’hui, il y a une surabondance de contenus, allant de livres de 300 pages à des vidéos TikTok de 20 secondes sur des conseils express pour améliorer sa Prise de parole.


Cette profusion d’informations crée une confusion, car certaines sont obsolètes ou nécessitent un important recul, mais sont souvent absorbées sans discernement, comme des vérités absolues.


En tant qu’enseignant, je constate également une perte d’attention et une baisse de la qualité de la Prise de parole, qu’il s’agisse de discours ou de présentations. Si je cherche à approfondir cette réflexion, je dirais que la valorisation de l’oral a été largement négligée dans mes années collège et lycée.


Il y a bien quelques signaux positifs, comme l’introduction du grand oral au bac, une initiative que j’ai trouvée excellente, car elle met enfin en lumière l’importance de l’oral. Mais globalement, il reste encore beaucoup à faire pour que l’oral devienne une véritable priorité dans notre éducation et dans notre société.





Grâce aux réseaux sociaux, nous sommes en quelque sorte formés à l’art de l’introduction efficace, pour capter l’attention dès le début. Pourtant, bien peu maîtrisent véritablement cet exercice. Pourquoi cette contradiction ?


Sur les réseaux sociaux, notamment TikTok, l’enjeu est de capter l’attention en quelques secondes. Lorsqu’on crée du contenu pour les réseaux sociaux, on peut se réenregistrer, ajuster, peaufiner le discours, les gestes, le ton, afin d’aligner parfaitement le verbal, le non-verbal et le para-verbal. En revanche, face à un auditoire en direct, lors d’un entretien ou d’une Prise de parole publique, il n’y a qu’une seule chance, un seul moment pour marquer les esprits.


D’autre part, lorsqu’on se retrouve sur scène, on devient acteur, non seulement de ce que l’on dit, mais aussi de l’énergie qu’on dégage. Face à un public, c’est à nous de provoquer l’engagement, de capter l’attention, d’initier cette connexion. Ainsi, la préparation d’une Prise de parole en public ne se limite pas à connaître son discours. Elle doit inclure un véritable échauffement, comme pour un sportif avant une course.


Enfin, la structure de l’introduction. Quand on se présente dans un cadre professionnel, il est souvent utile de structurer son discours en trois étapes simples : le « qualifiant », le « principal » et le « glorifiant ».


Le qualifiant est l’accroche. Ce sont les éléments qui justifient pourquoi l’auditoire devrait vous écouter. Cela peut être un fait marquant, une statistique percutante ou une expérience significative. Par exemple, je pourrais me présenter en mentionnant que je suis consultant en recrutement, jury d’admission dans des écoles de commerce, et professeur en business school. Ces trois rôles confèrent une légitimité qui capte immédiatement l’attention.


Le principal, c’est le développement rapide des compétences et expériences pertinentes. On coche des cases sans entrer dans le détail, juste pour poser les bases et montrer que l’on répond aux attentes de l’auditoire.


Enfin, le glorifiant est la touche finale. C’est la cerise sur le gâteau, le moment où l’on ajoute un trait d’humour, un clin d’œil, ou une anecdote qui crée du lien avec le public.










Se connaitre pour mieux se faire entendre




Témoignage d’Éric MESSIE


Fort d’une expérience riche avec plus de 6000 entretiens filmés, Eric est devenu un coach professionnel certifié en 2016, se concentrant sur la communication et les relations avec les équipes et la hiérarchie. Parallèlement, il a dirigé des équipes et partagé son savoir en enseignant l’éloquence dans les établissements scolaires.


Coach Yapuka, Eric ressent une passion profonde pour le partage de son expertise, tant auprès des jeunes que des adultes. En tant que Membre Praticien de la SFCoach® depuis 2022 et certifié Golden® depuis 2017, il a combiné son rôle de coach professionnel avec des responsabilités de management.


Vouloir progresser, c’est reconnaître que l’on a des faiblesses. A partir de ce qui ressemble fort à un paradoxe dans lequel il serait bon de ne pas se laisser enfermer, quelle voie choisir ?


Celle qui va nous faire travailler sur les faiblesses ou bien celle qui va nous faire travailler à partir de nos atouts ?


Mon expérience me conforte dans le fait qu’il faut d’abord partir de nos atouts. Ceci permet d’emblée d’acquérir un meilleur niveau de confiance en soi. Transférer du savoir d’un formateur vers l’apprenant pour que ce dernier adopte de nouveaux comportements, nécessite un entraînement régulier afin de développer des automatismes de Prise de parole, des automatismes dont l’atteinte pourra être plus ou moins longue à obtenir.


Ce schéma exigera de nombreuses séances, un peu comme lorsque vous passez votre permis de conduire.


C’est pourquoi je vous propose pour grandir en Prise de parole, de vous appuyer sur vos habiletés, vos préférences énergétiques qui sont déjà présentes et métabolisées en vous depuis l’enfance.


Quels changements voudriez-vous obtenir après avoir lu ce chapitre ? Êtes-vous paralysés par le stress ? Trouvez-vous votre débit trop rapide ? Manquez-vous de confiance en vous ? Avez-vous la bouche sèche ? Une boule au ventre vous tenaille chaque fois que vient votre tour de vous exprimer en réunion. Vous voudriez avoir plus d’impact auprès de votre auditoire, savoir rédiger un discours qui aura une portée et des effets importants sur votre public. Tout cela en même temps ?


Mais comment ce livre, et ce chapitre en particulier, pourra-t-il vous amener d’un point A (votre état actuel de Prise de parole), à un état B voire C (un progrès substantiel de votre Prise de parole) ?


Améliorer votre Prise de parole passe par une maïeutique de votre identité, une attitude réflexive, dit autrement, un retour sur vous-même, un minimum d’introspection, une autoévaluation de votre niveau de Prise de parole.






Comment se connaître et établir un diagnostic ?



« Nul ne peut avoir de lien avec son prochain s’il ne l’a d’abord avec lui-même. »
Carl Gustav Jung


Vous établirez donc un état des lieux de votre contexte de Prise de parole. Mettez tout cela par écrit afin que la photo soit bien nette et non un flou artistique. Vos difficultés se produisent-elles quoiqu’il arrive ou seulement lorsque certaines conditions sont réunies ?


Ou au contraire, vous vous attendiez à une Prise de parole médiocre, votre embarras récurrent n’est pas survenu, et votre Prise de parole a été plutôt correcte. Que s’est-il donc passé ? Explorer tout cela, ce retour sur vous-même, ce questionnement vous amènera à repérer les éléments de contexte qui engendrent blocage, stress, sentiment d’incompétence... et sans doute à relativiser :




	Quels « trucs » mettez-vous déjà en œuvre pour surmonter vos appréhensions ? Sont-ils efficaces ?


	A quel point, quel pourcentage ?


	Sur une échelle de 1 à 10 (1 étant le pire du pire et 10 la Prise de parole de vos rêves) où vous situez-vous ?


	Que pourriez-vous imaginez pour gagner juste un point ?




Dessinez autant d’échelles que de contextes de Prise de parole auxquels vous êtes confrontés, (en réunion d’équipe ou avec votre direction, en entretien de recrutement, au premier rendez-vous avec un client, lors d’un discours devant 60 personnes ou d’une présentation, etc...). Datez-les !


Vous aurez ainsi un état des lieux que vous pourrez reprendre après avoir lu notre livre et objectiver vos progrès.


Nous vous proposerons donc un certain nombre d’exercices pratiques à réaliser, notamment donc, de vous auto évaluer, puis de franchir le pas, de prendre la parole d’abord dans des situations à faible enjeu émotionnel pour vous, par exemple en famille ou avec des amis, puis fort(e) des succès obtenus, de monter les curseurs jusqu’au plus loin où vous vous sentirez d’aller.


Vous trébucherez probablement, mais saurez tirer profit de ces « échecs » qui ne sont que des points d’étapes, des mises en actes, des confrontations avec différentes réalités d’où germeront les ferments de vos succès futurs.


Après, si vous ne vous estimez pas suffisamment satisfait(e) des résultats obtenus, que vous trouvez ce travail trop difficile à réaliser seul(e), vous pourrez toujours faire à appel à un des nombreux coachs qui ont collaborés à ce livre afin de devenir un meilleur orateur.





Comment captiver et poser des questions pour créer la relation ?


« Pour être bon, vous devez apprendre à être vous-même à la table de négociation. Pour être grand, vous devez améliorer vos forces, pas les changer. La négociation n’est rien d’autre que la communication avec des résultats. » Chris VOSS, ex-négociateur pour le FBI


Comment capter l’attention d’une équipe, d’un jury, d’un auditoire ou d’un recruteur ? Comment captiver alors que l’on n’est ni tribun, ni comédien, ni orateur de haut vol ?


D’abord en prenant conscience de vos points forts. Si vous désirez être efficace rapidement, il vous sera plus facile de vous appuyer, de développer ce que vous avez déjà (appelons cela vos facilités, vos habiletés), que de mettre en œuvre des dispositions que vous ne possédez pas ou peu, et qui nécessiterons parfois des heures et des heures de travail et d’accompagnement.


Faites un simple test : Écrivez une phrase courte, peu importe laquelle, avec un sujet, un verbe et un complément d’objet. Puis, rédigez la même phrase de la main opposée, celle dont vous ne vous servez jamais pour écrire. Que constatez-vous ?


Réponse : il vous est nettement plus facile d’utiliser ce que vous savez déjà le mieux faire, de mobiliser des facilités qui sont les vôtres depuis l’enfance, bref votre mode automatique, et c’est déjà très encourageant !


En vous entraînant, vous progresserez indubitablement de votre main opposée, jusqu’à obtenir un résultat convenable. Et vous aurez intérêt à le faire ! En effet, des dimensions de votre personnalité peu exploitées vous seront bien utiles en période de stress car votre mode automatique à lui seul ne suffira pas à faire face.


Commencez donc déjà par ce que vous faites le mieux mais pensez aussi à travailler ce que la réalité de vos échanges exigera afin de mieux impacter votre public. Ne prenez pas le risque de laisser une partie de votre auditoire sur le bord du chemin.





Comment comprendre la personnalité ?


« Comprendre, c’est se sentir capable de faire. » André Gide


Mais quels sont vos points forts et vos habiletés ? Avez-vous une propension à l’extraversion, ou à l’introversion, êtes-vous plutôt intuitif ou très rationnel et analytique ? Votre prise de décision s’appuie-t-elle sur des critères logiques, objectifs, ou bien sur des valeurs personnelles subjectives ? Ou encore, dans votre rapport au monde extérieur, êtes-vous organisé ou flexible ?


Il n’y a pas de bonne ou mauvaise réponse. Toutes ces notions méritent d’être scrutées en détail. Une fois les curseurs positionnés sur une échelle allant jusqu’à 100 (plus ou moins introverti ou plus ou moins organisé, etc...) se dessinera de vous un portrait unique, le point de départ tangible pour une Prise de parole en pleine conscience de vos qualités, de vos préférences énergétiques, et de vos voies de développement.


J’utilise presque toujours dans mes accompagnements ce référentiel théorique car il permet d’explorer des situations concrètes et contextualisées à partir desquelles le travail de coaching peut s’effectuer. Il offre une vision globale de la personnalité, des éclairages sur les voies de développement propres à chacun(e), un panorama des atouts et faiblesses ainsi que de leurs interactions.


Exemple : un profil Extraverti Intuitif Sentiment Adaptable (ENFA selon l’inventaire typologique de personnalité Golden® qui décrit 16 types de personnalité) aura tout intérêt à faire appel à sa vision des possibles dans ses arguments lors de sa Prise de parole ainsi qu’à sa capacité à utiliser des images de style puisque ce sont ses facilités naturelles.


Mais aussi pour progresser, (étant moi-même de type ENFA), il m’est difficile d’intégrer des éléments concrets et factuels dans mes discours (dimension S de ma personnalité qui se trouve être celle la moins sollicitée). Je suis devenu vigilant sur ce point sur lequel je travaille régulièrement, sans quoi mes Prises de parole seraientÀ vous la parole !


trop dans la vision des choses et pas assez dans les réalités matérielles. Le risque serait de laisser une partie de mon public sur le bord de la route car ne m’adressant pas, à ce à quoi ils sont le plus réceptifs.


Autre exemple, un profil Introverti Factuel Pensée Organisé ( ISTZ selon l’inventaire typologique Golden®), en imposera par son côté calme et posé, montrant rarement ses réactions intérieures et présentera plus volontiers des faits et des éléments qui paraîtront trop quotidiens à un intuitif N. Il apportera son réalisme dans sa Prise de parole mais gagnera à ouvrir son discours sur des projections à moyen et long terme.


Bien évidemment, nos « faiblesses » impactent le niveau de nos prestations lors de Prises de parole. Il nous arrive heureusement d’aller voir du côté des dimensions de notre personnalité les moins utilisés et de les solliciter car notre mode automatique ne peut tout régler seul. Tout ceci doit être regardé au cas par cas.


Une cliente dont l’objectif d’accompagnement était de faire un point sur son parcours professionnel, me déclarait à l’issue d’une séance avec le Golden® qu’elle avait repris confiance en elle grâce au passage en revue de ses points positifs, mais aussi de ce qu’elle avait besoin de faire valoir dans son savoir être dans ses différents environnements.
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