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AVANT-PROPOS

	 

	L'efficacité d'un livre est comme celle d'un homme, sous un aspect important : son attitude à l'égard de son sujet est la première source de son pouvoir. Un livre peut être rempli de bonnes idées bien exprimées, mais si son auteur considère son sujet sous un angle erroné, même ses excellents conseils peuvent s'avérer inefficaces. Ce livre se distingue par l'attitude de ses auteurs à l'égard de son sujet. Si la meilleure façon de s'enseigner ou d'enseigner à d'autres à parler efficacement en public est de remplir l'esprit de règles et d'établir des normes fixes pour l'interprétation de la pensée, l'expression du langage, la réalisation des gestes et tout le reste, alors la valeur de ce livre se limitera aux idées perdues au fil des pages qui peuvent s'avérer utiles au lecteur - en tant qu'effort pour appliquer un groupe de principes, il doit être considéré comme un échec, car il est alors faux. Il est donc important, pour ceux qui abordent ce volume avec un esprit ouvert, de voir clairement dès le départ quelle est la pensée qui sous-tend cette structure et qui s'y construit. En termes clairs, il s'agit de ceci : L'entraînement à l'art oratoire n'est pas une question d'extérieur - principalement -, ce n'est pas une question d'imitation - fondamentalement -, ce n'est pas une question de conformité aux normes - du tout. 

	 L'art oratoire est une expression publique, une émission publique de l'homme lui-même ; par conséquent, la première chose à faire, à la fois en temps et en importance, est que l'homme soit, pense et ressente des choses dignes d'être exprimées. S'il n'y a pas quelque chose de valeur à l'intérieur, aucune astuce d'entraînement ne pourra jamais faire de l'orateur autre chose qu'une machine - bien qu'une machine hautement perfectionnée - pour la livraison des biens d'autrui. Le développement de soi est donc fondamental dans 

	notre plan. Le deuxième principe est proche du premier : L'homme doit faire régner sa volonté sur sa pensée, ses sentiments et toutes ses forces physiques, afin que le moi extérieur puisse donner une expression parfaite et sans entrave au moi intérieur. Il est vain, affirmons-nous, d'établir des systèmes de règles pour la culture de la voix, l'intonation, le geste, et quoi encore, si ces deux principes d'avoir quelque chose à dire et de rendre la volonté souveraine n'ont pas au moins commencé à se faire sentir dans la vie. Le troisième principe ne suscitera, nous le supposons, aucune contestation : personne ne peut apprendre à parler s'il ne parle pas d'abord du mieux qu'il peut. Cette affirmation peut sembler un cercle vicieux, mais elle mérite d'être examinée. De nombreux enseignants ont commencé par le comment. Vain effort ! C'est un truisme ancien que d'apprendre à faire en faisant. La première chose à faire pour le débutant en art oratoire est de parler, et non d'étudier la voix, le geste et le reste. Une fois qu'il a parlé, il peut s'améliorer en s'observant lui-même ou en tenant compte des critiques de ceux qui l'écoutent. 

	 Mais comment pourra-t-il se critiquer lui-même ? Tout simplement en découvrant trois choses : Quelles sont les qualités qui, de l'avis général, font l'efficacité d'un orateur ; par quels moyens peut-on acquérir au moins quelques-unes de ces qualités ; et quelles sont les mauvaises habitudes d'élocution qui l'empêchent d'acquérir et d'utiliser les qualités qu'il trouve bonnes ? L'expérience est donc non seulement le meilleur professeur, mais aussi le première et le dernier. Mais l'expérience doit être double - l'expérience des autres doit être utilisée pour compléter, corriger et justifier notre propre expérience ; de cette façon, nous ne deviendrons nos meilleurs critiques qu'après nous être entraînés à la connaissance de soi, à la connaissance de ce que pensent les autres esprits, et à la capacité de nous juger nous-mêmes selon les normes que nous avons fini par croire juste. "Si je dois", disait Kant, "je peux". Un examen du contenu de ce volume montrera la cohérence avec laquelle ces articles de foi ont été déclarés, exposés et illustrés. L'étudiant est invité à commencer à parler immédiatement de ce qu'il sait. Puis il reçoit des suggestions simples pour la maîtrise de soi, en insistant progressivement sur le pouvoir de l'homme intérieur sur l'extérieur. Ensuite, on lui indique le chemin vers les riches entrepôts de matériaux. Et enfin, pendant tout ce temps, il est encouragé à parler, parler, PARLER en appliquant à ses propres méthodes, à sa manière personnelle, les principes qu'il a recueillis de sa propre expérience et observation et des expériences enregistrées des autres. Donc, dès le départ, qu'il soit clair comme de l'eau de roche que les méthodes sont secondaires ; que l'esprit complet, le cœur chaleureux, la volonté dominante sont primaires - et non seulement primaires, mais primordiaux ; car à moins que ce ne soit un être complet qui utilise les méthodes, ce sera comme habiller une image de bois avec les vêtements d'un homme 

	-J. BERG ESENWEIN. NARBERTH, PA, 1ER JANVIER 1915.  

	 

	Forme L'ART DE PARLER EN PUBLIC

	 Le bon sens ne manque jamais de donner à ceux qui le possèdent, des mots suffisants pour se faire comprendre. Il arrive trop souvent dans certaines conversations, comme dans les boutiques d'apothicaires, que les pots vident, ou contenant des choses de peu de valeur, est aussi bien habillé que ceux qui sont pleins de drogues précieuses. Ceux qui s'élèvent trop haut tombent souvent de haut, ce qui rend préférable une habitation basse et plate. Les plus grands arbres sont les plus exposés aux vents, et les hommes ambitieux aux coups de la fortune. Les bâtiments ont besoin d'une bonne fondation, car ils sont exposés aux intempéries. 

	-William Penn. 



Chapitre 1 : Acquérir de l'assurance devant un public


	 

	 Il existe une étrange sensation que l’on ressent souvent en présence d’un public. Elle peut provenir du regard des nombreux yeux qui se tournent vers l’orateur, surtout s’il se permet de lui rendre ce regard avec constance. La plupart des orateurs ont été conscients de cette sensation, un frisson sans nom, un véritable quelque chose qui imprègne l’atmosphère, tangible, évanescent, indescriptible. Tous les écrivains ont témoigné de la puissance du regard d’un orateur pour impressionner un auditoire. L’influence que nous examinons maintenant est l’inverse de cette image - le pouvoir que leurs yeux peuvent exercer sur lui, surtout avant qu’il ne commence à parler : une fois que les feux intérieurs de l’orateur sont attisés, les yeux de l’auditoire perdent toute terreur.  

	 -William Pittenger, Extempore Speech. 

	 Les étudiants en art oratoire demandent continuellement : "Comment puis-je surmonter la gêne et la peur qui me paralyse devant un public ?" Avez-vous déjà remarqué, en regardant par la fenêtre d’un train, que certains chevaux se nourrissent près de la voie ferrée et ne s’arrêtent même pas pour regarder les wagons qui grondent, alors que juste devant, au prochain passage à niveau, la femme d’un fermier essaie nerveusement de calmer son cheval effrayé pendant que le train passe ? Comment soigner un cheval qui a peur des voitures - en le faisant paître dans un terrain au fond des bois où il ne verra jamais de moteurs à vapeur ou d’automobiles, ou en le conduisant ou en le faisant paître là où il verra fréquemment ces machines ? Utilisez votre sens du cheval pour vous débarrasser de votre timidité et de votre peur : faites face à un public aussi souvent que possible, et vous cesserez bientôt d’être timide. Vous ne parviendrez jamais à vous libérer du trac en lisant un traité. Un livre peut vous donner d’excellentes suggestions sur la meilleure façon de vous conduire dans l’eau, mais tôt ou tard, vous devrez vous mouiller, peut-être même vous étrangler et être "à moitié mort de peur". Il existe un grand nombre de maillots de bain "sans eau" portés au bord de la mer, mais personne n’apprend jamais à nager avec. Plonger est le seul moyen.  

	L’entraînement, l’entraînement, l’entraînement à parler devant un public tendra à éliminer toute peur du public, tout comme l’entraînement à la natation mène à la confiance et à l’aisance dans l’eau. Vous devez apprendre à parler en parlant. L’apôtre Paul nous dit que chaque homme doit travailler à son propre salut. Tout ce que nous pouvons faire ici, c’est vous offrir des suggestions sur la meilleure façon de vous préparer à votre plongeon. Le véritable plongeon, personne ne peut le faire à votre place. Un médecin peut vous prescrire un médicament, mais c’est à vous de le prendre. Ne vous découragez pas si, au début, vous souffrez du trac. Dan Patch était plus sensible à la souffrance que ne l’aurait été un cheval de trait suranné. Cela ne fait jamais de mal à un imbécile de se présenter devant un public, car sa capacité n’est pas une capacité à ressentir. Un coup qui tuerait un homme civilisé guéri vite sur un sauvage. Plus on s’élève dans l’échelle de la vie, plus la capacité de souffrir est grande. Pour une raison ou une autre, certains orateurs de renom ne parviennent jamais à surmonter le trac, mais il vous sera utile de ne pas ménager vos efforts pour le vaincre. Daniel Webster a échoué lors de sa première apparition et a dû prendre son siège sans terminer son discours parce qu’il était nerveux. Gladstone était souvent gêné par sa conscience de soi au début d’un discours. Beecher était toujours perturbé avant de parler en public. Les forgerons enroulent parfois une corde autour du nez d’un cheval, afin de lui infliger une petite douleur et de détourner son attention du processus de ferrage. Une façon d’évacuer l’air d’un verre est d’y verser de l’eau. Soyez absorbé par votre sujet Appliquez le principe de la maison du forgeron lorsque vous parlez. Si vous vous sentez profondément concerné par votre sujet, vous ne pourrez guère penser à autre chose. La concentration est un processus de distraction de sujets moins importants. Il est trop tard pour penser à la coupe de votre manteau lorsque vous êtes sur l’estrade, alors concentrez votre intérêt sur ce que vous êtes sur le point de dire - remplissez votre esprit de la matière de votre discours et, comme l’eau qui remplit le verre, elle chassera vos craintes non fondées. 

	La conscience de soi est une conscience excessive de soi, et, dans le but de délivrer un message, le soi est secondaire par rapport au sujet, non seulement dans l’opinion du public, mais, si vous êtes sage, dans la vôtre. Tout autre point de vue revient à se considérer comme un objet d’exposition et non comme un messager porteur d’un message digne d’être délivré. Vous souvenez-vous de l’extraordinaire petit traité d’Elbert Hubbard, "Un message à Garcia" ? Le jeune homme s’est subordonné au message qu’il portait. Vous devez en faire autant, avec toute la détermination dont vous êtes capable. C’est de l’égoïsme pur et simple que de remplir votre esprit de pensées personnelles alors qu’une chose plus grande est là - la VÉRITÉ. Dites-vous cela sévèrement, et faites honte à votre conscience de soi en la faisant taire. Si le théâtre prenait feu, vous pourriez vous précipiter sur la scène et crier des instructions au public sans aucune gêne, car l’importance de ce que vous dites chassera toute pensée de peur de votre esprit. Bien pire que la conscience de soi par crainte de mal faire est la conscience de soi par crainte de bien faire. Le premier signe de grandeur est lorsqu’un homme ne cherche pas à paraître et à agir comme tel. Avant de pouvoir s’appeler un homme, nous assure Kipling, il ne faut pas "avoir l’air trop beau ni parler trop sagement".  

	Rien ne s’affiche de manière aussi complète que la vanité. On peut être si plein de soi qu’on en devient vide. Voltaire a dit, "Nous devons dissimuler l’amour-propre." Mais cela ne peut pas être fait. Vous savez que c’est vrai, car vous avez reconnu un amour-propre démesuré chez les autres. Si vous l’avez, les autres le voient en vous. Il y a dans ce monde des choses plus grandes que soi, et en travaillant pour elles, on oubliera le soi, ou - ce qui est mieux - on s’en souviendra seulement pour nous aider à gagner vers des choses plus élevées. Ayez quelque chose à dire Le problème avec de nombreux orateurs est qu’ils se présentent devant un public avec l’esprit vide. Il n’est pas étonnant que la nature, qui a horreur du vide, les remplisse de la chose la plus proche, qui se trouve généralement être "Je me demande si je fais ça bien ! De quoi mes cheveux ont-ils l’air ? Je sais que je vais échouer." Leurs âmes prophétiques sont sûres d’avoir raison. Il ne suffit pas d’être absorbé par son sujet pour acquérir de la confiance en soi, il faut avoir quelque chose en quoi avoir confiance. Si vous vous présentez devant un auditoire sans aucune préparation ni connaissance préalable de votre sujet, vous devriez être conscient de vous-même - vous devriez avoir honte de voler le temps de votre auditoire. Préparez-vous. Sachez de quoi vous allez parler et, en général, comment vous allez le dire. Préparez complètement les premières phrases afin de ne pas avoir à chercher vos mots au début. Connaissez votre sujet mieux que vos auditeurs ne le connaissent, et vous n’avez rien à craindre. Après s’être préparé au succès, s’y attendre Que votre attitude soit modestement confiante, mais surtout que vous soyez modestement confiant en vous.  

	L’excès de confiance est mauvais, mais tolérer les prémonitions d’échec est pire, car un homme audacieux peut attirer l’attention par son attitude même, tandis qu’un lâche au cœur de lapin invite au désastre. L’humilité n’est pas la réduction personnelle que nous devons offrir en présence des autres - contre cette vieille interprétation, il y a eu une réaction moderne des plus saines. La véritable humilité, tout homme qui se connaît parfaitement doit la ressentir ; mais ce n’est pas une humilité qui suppose une mollesse de vermisseau ; c’est plutôt une prière forte et vibrante pour une plus grande puissance de service - une prière qu’Uriah Heep n’aurait jamais pu prononcer. Washington Irving a un jour présenté Charles Dickens lors d’un dîner donné en l’honneur de ce dernier. Au milieu de son discours, Irving hésita, fut embarrassé et s’assit maladroitement. Se tournant vers un ami à côté de lui, il remarqua : "Voilà, je vous avais dit que j’échouerais, et je l’ai fait." Si vous pensez que vous allez échouer, il n’y a aucun espoir pour vous. Vous échouerez. Débarrassez-vous de cette idée du "je suis un pauvre vermisseau dans la poussière". Vous êtes un dieu, avec des capacités infinies. "Tout est prêt si l’esprit est ainsi." L’aigle regarde le soleil sans nuage en face. Assumez la maîtrise de votre public Dans le discours public, comme dans l’électricité, il existe une force positive et une force négative. Le facteur positif, c’est soit vous, soit votre auditoire qui le possédez. Si vous l’assumez, vous pouvez presque invariablement le faire vôtre. Si vous assumez le facteur négatif, vous êtes sûr d’être négatif. Assumer une vertu ou un vice la vitalise. Faites appel à tout votre pouvoir d’autodirection et rappelez-vous que si votre public est infiniment plus important que vous, la vérité est plus importante que vous deux, car elle est éternelle. Si votre esprit vacille dans sa direction, l’épée vous tombera des mains. L’idée que vous vous faites d’être capable d’instruire, de diriger ou d’inspirer une multitude ou même un petit groupe de personnes peut vous effrayer comme étant d’une impudence colossale - comme cela peut être le cas ; mais une fois que vous avez essayé de parler, soyez courageux. Soyez courageux - il est en vous d’être ce que vous voulez. FAITES en sorte que vous soyez calme et confiant. Réfléchissez au fait que votre auditoire ne vous fera pas de mal. Si Beecher, à Liverpool, avait parlé derrière un grillage, il aurait invité l’auditoire à lancer les missiles trop mûrs dont il était chargé ; mais il était un homme, il a affronté ses auditeurs hostiles sans crainte - et il les a gagnés. Face à votre auditoire, prenez un moment pour l’observer - il y a cent chances sur une qu’il souhaite que vous réussissiez, car quel homme est assez stupide pour dépenser son temps, voire son argent, dans l’espoir que vous gaspilliez son investissement en parlant sans intérêt ? Conseils pour conclure Ne vous hâtez pas de commencer - la hâte montre un manque de contrôle. Ne vous excusez pas. Cela ne devrait pas être nécessaire ; et si cela l’est, cela ne servira à rien. Allez droit devant vous. Respirez profondément, détendez-vous et commencez sur un ton de conversation tranquille, comme si vous parliez à un grand ami. Vous ne trouverez pas cela aussi pénible que vous l’imaginiez ; en fait, c’est comme plonger dans l’eau froide : une fois que vous y êtes, l’eau est bonne. En fait, après avoir parlé quelques fois, vous anticiperez même le plongeon avec exaltation. Se tenir devant un public et faire en sorte qu’il pense après vous est l’un des plus grands plaisirs que l’on puisse connaître. Au lieu de le craindre, vous devriez être aussi anxieux que les chiens de chasse qui tendent leurs laisses ou que les chevaux de course qui tirent sur leurs rênes. Chassez donc la peur, car la peur est lâche lorsqu’elle n’est pas maîtrisée. Les plus courageux connaissent la peur, mais ils n’y cèdent pas. Affrontez votre public avec courage - si vos genoux tremblent, FAITES-LE s’arrêter. Dans votre public se trouve une victoire pour vous et la cause que vous représentez. Allez la gagner. Supposez que Charles Martell ait eu peur de frapper le Sarrasin à Tours ; supposez que Colomb ait craint de s’aventurer dans l’ouest inconnu ; supposez que nos ancêtres aient été trop timides pour s’opposer à la tyrannie de Georges III ; supposez que tout homme qui n’a jamais fait quelque chose de valable ait été un lâche ! Le monde doit son progrès aux hommes qui ont osé, et vous devez oser dire le mot efficace qui est dans votre cœur, car il faut souvent du courage pour prononcer une seule phrase. Mais rappelez-vous que les hommes n’érigent pas de monuments et ne tressent pas de lauriers pour ceux qui ont peur de faire ce qu’ils peuvent. Tout cela est-il antipathique, dites-vous ? Ce dont vous avez besoin, ce n’est pas de sympathie, mais d’un coup de pouce. Personne ne doute que le tempérament, les nerfs, la maladie et même une modestie louable peuvent, seuls ou combinés, faire blanchir la joue de l’orateur devant un auditoire, mais personne ne peut non plus douter que la dorloter amplifie cette faiblesse. La victoire réside dans un état d’esprit intrépide. Le professeur Walter Dill Scott dit : "Le succès ou l’échec dans les affaires est causé plus par l’attitude mentale que par la capacité mentale". Bannissez l’attitude de peur ; acquérez l’attitude de confiance. Et rappelez-vous que la seule façon de l’acquérir est de l’acquérir. Dans ce premier chapitre, nous avons essayé de donner le ton de ce qui va suivre. Beaucoup de ces idées seront amplifiées et appliquées d’une manière plus spécifique ; mais à travers tous ces chapitres sur un art que M. Gladstone croyait plus puissant que la presse publique, la note de confiance en soi justifiée doit résonner encore et encore.  

	QUESTIONS ET EXERCICES

	 1. Quelle est la cause de la conscience de soi ?

	2. Pourquoi les animaux en sont-ils exempts ?

	3. Quelle est votre observation concernant la conscience de soi chez les enfants 

	4. Pourquoi en êtes-vous libéré sous l’effet d’une excitation inhabituelle ?

	5. Comment une excitation modérée vous affecte-t-elle ?

	6. Quelles sont les deux conditions fondamentales à l’acquisition de la confiance en soi ? Laquelle est la plus importante ?

	7. Quel effet la confiance de l’orateur a-t-elle sur l’auditoire ?

	8. Rédigez un discours de deux minutes sur "Confiance et lâcheté".

	9. Quel effet les habitudes de pensée ont-elles sur la confiance en soi ? Lisez à ce sujet le chapitre "Pensée juste et personnalité".

	10. Écrivez très brièvement toute expérience que vous avez pu avoir concernant les enseignements de ce chapitre.

	11. Faites un exposé de trois minutes sur le "trac", en imitant (gentiment) deux ou plusieurs. 


Chapitre 2 : Le péché de la monotonie

	 

	Un jour, l'Ennui est né de l'Uniformité.

	-Motte.

	 Notre anglais a évolué au fil des ans, si bien que de nombreux mots ont aujourd'hui une connotation plus forte qu'à l'origine. C'est le cas du mot monotone. De "n'ayant qu'un seul ton", il a fini par signifier plus largement "manque de variation". L'orateur monotone ne se contente pas de parler avec le même volume et la même hauteur de ton, il utilise toujours la même emphase, la même vitesse, les mêmes pensées - où se passe complètement de pensée. La monotonie, le péché cardinal et le plus courant de l'orateur public, n'est pas une transgression - c'est plutôt un péché d'omission, car il consiste à se conformer à la confession du Livre de prières : "Nous avons négligé les choses que nous aurions dû faire" : "Nous avons laissé inachevées les choses que nous aurions dû faire". Emerson dit : "La vertu de l'art réside dans le détachement, dans la séquestration d'un objet de la variété embarrassante." C'est justement ce que l'orateur monotone ne parvient pas à faire - il ne détache pas une pensée ou une phrase d'une autre, elles sont toutes exprimées de la même manière. Vous dire que votre discours est monotone ne signifie peut-être pas grand-chose pour vous, alors examinons la nature - et la malédiction - de la monotonie dans d'autres sphères de la vie, et nous comprendrons mieux comment elle peut gâcher un discours autrement bon. Si le Victrola de l'appartement voisin n'émet que trois sélections en boucle, on peut supposer que votre voisin n'a pas d'autres disques. Si un orateur n'utilise que quelques-uns de ses pouvoirs, cela indique très clairement que le reste de ses pouvoirs n'est pas développé. La monotonie révèle nos limites. Dans son effet sur sa victime, la monotonie est en fait mortelle - elle fait disparaître la fleur de la joue et l'éclat de l'œil aussi rapidement que le péché, et conduit souvent à la méchanceté. La pire punition que l'ingéniosité humaine ait jamais été capable d'inventer est la monotonie extrême - l'isolement cellulaire. Posez une bille sur une table et, dix-huit heures par jour, ne faites rien d'autre que de faire passer cette bille d'un point à un autre et vice-versa, et vous deviendrez fou si vous continuez assez longtemps. Ainsi, cette chose qui raccourcit la vie, et qui est utilisée comme la plus cruelle des punitions dans nos prisons, est la chose qui détruira toute la vie et la force d'un discours. Évitez-la comme vous fuiriez un ennui mortel. Le "riche oisif" peut avoir une demi-douzaine de maisons, commander toutes les variétés de nourriture recueillies aux quatre coins du monde, et s'embarquer pour l'Afrique ou l'Alaska à son gré ; mais l'homme pauvre doit marcher ou prendre le tramway - il n'a pas le choix entre le yacht, l'automobile ou le train spécial. Il doit passer la majeure partie de sa vie à travailler et se contenter des produits de base du marché alimentaire. La monotonie est la pauvreté, que ce soit dans le discours ou dans la vie. Efforcez-vous donc d'accroître la variété de votre discours comme l'homme d'affaires s'efforce d'augmenter sa richesse. Les chants d'oiseaux, les forêts, les vallées et les montagnes ne sont pas monotones - ce sont les longues rangées de façades en pierre brune et les kilomètres de rues pavées qui sont terriblement identiques. La nature, dans sa richesse, nous offre une variété infinie ; l'homme, avec ses limites, est souvent monotone. Revenez à la nature dans vos méthodes de discours. Le pouvoir de la variété réside dans sa capacité à procurer du plaisir. Les grandes vérités du monde ont souvent été couchées dans des histoires fascinantes - "Les Misérables", par exemple. Si vous souhaitez enseigner ou influencer les hommes, vous devez leur plaire, en premier ou en dernier. Frappez la même note au piano, encore et encore. Cela vous donnera une idée de l'effet déplaisant et déstabilisant de la monotonie sur l'oreille. Le dictionnaire définit le mot "monotone" comme étant synonyme de "fatigant". C'est un euphémisme. C'est exaspérant. Le prince des grands magasins ne dégoûte pas le public en ne jouant qu'un seul air, "Come Buy My Wares !". Il donne des récitals sur un orgue de 125 000 dollars, et les gens satisfaits se mettent naturellement à acheter. Comment vaincre la monotonie Nous évitons la monotonie dans l'habillement en renouvelant nos garde-robes. Nous évitons également la monotonie dans le discours en multipliant nos pouvoirs d'expression. Nous multiplions nos capacités d'expression en augmentant nos outils. Le charpentier dispose d'outils spéciaux avec lesquels il construit les différentes parties d'un bâtiment. L'organiste dispose de certaines touches et de certains jeux qu'il manipule pour produire ses harmonies et ses effets. De la même manière, l'orateur a à sa disposition certains instruments et outils qui lui permettent de construire son argumentation, de jouer sur les sentiments et de guider les croyances de son auditoire. Les chapitres suivants ont pour but de vous donner une idée de ces instruments et une aide pratique pour vous apprendre à les utiliser. Pourquoi les enfants d'Israël n'ont-ils pas traversé le désert dans des limousines, et pourquoi Noé n'a-t-il pas eu des divertissements en images animées et des machines parlantes sur l'arche ? Les lois qui nous permettent de faire fonctionner une automobile, de produire des images animées ou de la musique sur le Victrola, auraient fonctionné aussi bien à l'époque qu'aujourd'hui. C'est l'ignorance de la loi qui, pendant des siècles, a privé l'humanité de nos commodités modernes. De nombreux orateurs utilisent encore les méthodes du char à bœufs dans leur discours au lieu d'employer les méthodes de l'automobile ou de l'overland-express. Ils ignorent les lois qui permettent de parler efficacement. Ce n'est que dans la mesure où vous tiendrez compte des lois que nous allons examiner et apprendre à utiliser que vous aurez de l'efficacité et de la force dans votre discours ; et ce n'est que dans la mesure où vous les ignorerez que votre discours sera faible et inefficace. Nous ne saurions trop insister sur la nécessité d'une maîtrise réelle de ces principes. Ils sont les fondements mêmes d'un discours réussi. "Mettez vos principes au point", disait Napoléon, "et le reste n'est qu'une question de détail". Il est inutile de ferrer un cheval mort, et tous les bons principes de la chrétienté ne feront jamais d'un discours mort un discours vivant. Il faut donc comprendre que parler en public n'est pas une question de maîtrise de quelques règles mortes ; la loi la plus importante du discours public est la nécessité de la vérité, de la force, du sentiment et de la vie. Oubliez tout le reste, mais pas cela. Lorsque vous aurez maîtrisé les mécanismes de l'élocution exposés dans les prochains chapitres, vous ne serez plus troublé par la monotonie. La connaissance complète de ces principes et la capacité de les appliquer vous donneront une grande variété dans vos pouvoirs d'expression. Mais il est impossible de les maîtriser et de les appliquer en y réfléchissant ou en les lisant : vous devez pratiquer, pratiquer, PRATIQUER. Si personne d'autre ne veut vous écouter, écoutez-vous vous-même - vous devez toujours être votre meilleur critique, et le plus sévère de tous. Les principes techniques que nous énonçons dans les chapitres suivants ne sont pas des créations arbitraires de notre part. Ils sont tous fondés sur les pratiques que les bons orateurs et acteurs adoptent - soit naturellement et inconsciemment, soit sous instruction - pour obtenir leurs effets. Il est inutile d'avertir l'étudiant qu'il doit être naturel. Être naturel, c'est peut-être être monotone. La petite fraise de l'Arctique, avec ses quelques graines minuscules et sa saveur acide, est une baie naturelle, mais elle ne doit pas être comparée à la variété améliorée que nous apprécions ici. Le chêne nain sur le flanc d'une colline rocheuse est naturel, mais il n'est rien comparé au bel arbre que l'on trouve dans les terres riches et humides du fond. Soyez naturels, mais améliorez vos dons naturels jusqu'à ce que vous vous approchiez de l'idéal, car nous devons nous efforcer d'atteindre une nature idéalisée, que ce soit dans les fruits, les arbres ou la parole.

	QUESTIONS ET EXERCICES

	1. Quelles sont les causes de la monotonie ? 

	2. Citez quelques exemples dans la nature.

	3. Citez des exemples dans la vie quotidienne de l'homme. 

	4. Décrivez certains des effets de la monotonie dans les deux cas.

	5. Lire à haute voix un discours sans prêter une attention particulière à son sens ou à sa force.

	6. Maintenant, répétez-le après en avoir assimilé la matière et l'esprit. Quelle différence remarquez-vous dans sa restitution ? 

	7. Pourquoi la monotonie est-elle l'un des pires défauts des orateurs et l'un des plus courants ?


Chapitre 3 : L'efficacité par l'accentuation et la subordination

	 

	En un mot, le principe de l'emphase ... est mieux suivi, non pas en se rappelant des règles particulières, mais en étant plein d'un sentiment particulier.

	-C.S. Baldwin, Writing and Speaking.

	Le fusil qui disperse trop ne met pas les oiseaux en cage. Le même principe s'applique au discours. L'orateur qui lance sa force et son emphase au hasard dans une phrase n'obtiendra pas de résultats. Chaque mot n'est pas d'une importance particulière, c'est pourquoi seuls certains mots doivent être soulignés.

	Vous dites Massachussetts et Minneapolis, vous n'accentuez pas chaque syllabe de la même façon, mais vous frappez la syllabe accentuée avec force et vous vous empressez d'oublier les syllabes sans importance. Pourquoi n'appliquez-vous pas ce principe lorsque vous prononcez une phrase ? Dans une certaine mesure, vous le faites, dans le discours ordinaire ; mais le faites-vous dans les discours publics ? C'est là que la monotonie causée par le manque d'accentuation est si douloureusement apparente.

	En ce qui concerne l'accentuation, vous pouvez considérer la phrase moyenne comme un seul grand mot, le mot important étant la syllabe accentuée. Notez ce qui suit :

	"Le destin n'est pas une question de chance. C'est une question de choix."

	Vous pourriez aussi bien dire MASS-A-CHU-SETTS, en soulignant chaque syllabe de la même manière, que de mettre le même accent sur chaque mot dans les phrases précédentes.

	Prononcez-la à haute voix et voyez. Bien sûr, vous voudrez mettre l'accent sur le destin, car c'est l'idée principale de votre déclaration, et vous mettrez l'accent sur le non, sinon vos auditeurs pourraient penser que vous affirmez que le destin est une question de chance. Vous devez absolument insister sur le hasard, car c'est l'une des deux grandes idées de la déclaration.

	Une autre raison pour laquelle le hasard prend de l'importance est qu'il est opposé au choix dans la phrase suivante. De toute évidence, l'auteur a opposé ces idées à dessein, afin qu'elles soient plus emphatiques, et nous voyons ici que le contraste est l'un des tout premiers moyens de mettre l'accent.

	En tant qu'orateur, vous pouvez contribuer à cette accentuation du contraste avec votre voix. Si vous dites : "Mon cheval n'est pas noir", quelle couleur vous vient immédiatement à l'esprit ? Le blanc, naturellement, car c'est l'opposé du noir. Si vous souhaitez faire ressortir la pensée que le destin est une question de choix, vous pouvez le faire plus efficacement en disant d'abord que "LE DESTIN n'est PAS une question de CHANCE". La couleur du cheval ne nous est-elle pas présentée avec plus d'insistance lorsque vous dites : "Mon cheval n'est PAS NOIR. Il est BLANC" qu'en vous entendant affirmer simplement que votre cheval est blanc ?

	Dans la deuxième phrase de l'énoncé, il n'y a qu'un seul choix de mot important. C'est le seul mot qui définit positivement la qualité du sujet traité, et l'auteur de ces lignes a voulu le faire ressortir avec insistance, comme il l'a montré en le contrastant avec une autre idée. Ces lignes se liraient donc comme suit :

	"Le DESTIN n'est PAS une question de CHANCE. C'est une question de CHOIX." Maintenant, relisez ceci, en frappant les mots en majuscules avec beaucoup de force.

	Dans presque chaque phrase, il y a quelques mots de MOUNTAIN PEAK WORDS qui représentent les grandes idées importantes. Lorsque vous prenez le journal du soir, vous pouvez voir en un coup d'œil quels sont les articles d'actualité importants. Grâce au rédacteur en chef, il ne parle pas d'un "hold up" à Hong Kong avec des caractères de la même taille que ceux qu'il utilise pour annoncer la mort de cinq pompiers dans votre ville. La taille des caractères est son moyen de mettre l'accent sur le relief en gras. Il fait parfois ressortir, même dans des titres rouges, les nouvelles marquantes du jour.

	Il serait bon que les orateurs conservent l'attention de leur auditoire de la même manière et n'insistent que sur les mots représentant les idées importantes. L'orateur moyen prononcera la phrase qui précède sur le destin en mettant à peu près la même importance sur chaque mot. Au lieu de dire "C'est une question de CHOIX", il dira "C'est une question de choix" ou "C'EST UNE QUESTION DE CHOIX", deux expressions tout aussi mauvaises.

	Charles Dana, le célèbre rédacteur en chef du New York Sun, a dit à l'un de ses reporters que s'il allait dans la rue et voyait un chien mordre un homme, il ne devait pas y prêter attention. Le Sun ne pouvait pas se permettre de gaspiller le temps et l'attention de ses lecteurs sur des événements aussi peu importants. "Mais", dit M. Dana, "si vous voyez un homme mordre un chien, retournez vite au bureau et écrivez l'histoire." Bien sûr, c'est une nouvelle ; c'est inhabituel.

	L'orateur qui dit "C'EST UNE QUESTION DE CHOIX" met trop l'accent sur des choses qui n'ont pas plus d'importance pour les lecteurs métropolitains qu'une morsure de chien, et lorsqu'il ne met pas l'accent sur le "choix", il est comme le journaliste qui "passe sous silence" le fait qu'un homme ait mordu un chien. L'orateur idéal fait ressortir ses grands mots comme des sommets de montagne ; ses mots sans importance sont submergés comme le lit d'un ruisseau. Ses grandes idées se dressent comme d'énormes chênes ; ses idées sans valeur particulière sont simplement comme l'herbe autour de l'arbre.

	De tout cela, nous pouvons déduire ce principe important : l'emphase est une question de CONTRASTE et de COMPARAISON.

	Récemment, le New York American a publié un éditorial d'Arthur Brisbane. Notez ce qui suit, imprimé dans les mêmes caractères que ceux donnés ici.

	Nous ne savons pas ce que le président a PENSÉ lorsqu'il a reçu ce message, ni ce que l'éléphant pense lorsqu'il voit la souris, mais nous savons ce que le président A FAIT.

	Les mots THOUGHT et DID attirent immédiatement l'attention du lecteur parce qu'ils sont différents des autres, et pas spécialement parce qu'ils sont plus grands. Si tous les autres mots de cette phrase étaient dix fois plus grands qu'ils ne le sont, et que DID et THOUGHT étaient maintenus à leur taille actuelle, ils seraient toujours emphatiques, car différents.

	Prenez l'extrait suivant du roman de Robert Chambers, "The Business of Life". Les mots you, had, would, sont tous emphatiques, car ils ont été rendus différents.

	Il la regarda avec un étonnement furieux.

	"Eh bien, comment appelez-vous ça si ce n'est pas de la lâcheté de vous éclipser et d'épouser une fille sans défense comme ça !"

	"Vous attendiez-vous à ce que je vous donne une chance de me détruire et d'empoisonner l'esprit de Jacqueline ? Si j'avais été coupable de la chose dont vous m'accusez, ce que j'ai fait aurait été lâche. Sinon, c'est justifié."

	Un bus de la Cinquième Avenue attirerait l'attention à Minisink Ford, dans l'État de New York, tandis qu'un des attelages de boeufs qui y passent fréquemment attirerait l'attention sur la Cinquième Avenue. Pour rendre un mot emphatique, il faut le prononcer différemment de la manière dont les mots qui l'entourent sont prononcés. Si vous avez parlé fort, prononcez le mot emphatique dans un murmure concentré - et vous avez une emphase intense. Si vous avez été rapide, allez très lentement sur le mot emphatique. Si vous avez parlé à voix basse, passez à une voix haute sur le mot emphatique. Si vous avez parlé sur un ton élevé, prenez un ton bas sur vos idées emphatiques. Lisez les chapitres "Inflexion", "Sentiment", "Pause", "Changement de tonalité", "Changement de tempo". Chacun de ces chapitres explique en détail comment mettre l'accent en utilisant un certain principe.

	Dans ce chapitre, cependant, nous ne considérons qu'une seule forme d'accentuation : celle qui consiste à donner de la force au mot important et à subordonner les mots sans importance. N'oubliez pas : c'est l'une des principales méthodes que vous devez continuellement employer pour obtenir vos effets.

	Ne confondons pas l'intensité sonore avec l'emphase. Crier n'est pas un signe de sérieux, d'intelligence ou de sentiment. Le type de force que nous voulons appliquer au mot emphatique n'est pas entièrement physique. Il est vrai que le mot emphatique peut être prononcé plus fort ou plus doucement, mais la véritable qualité recherchée est l'intensité, le sérieux. Cela doit venir de l'intérieur, vers l'extérieur.

	Hier soir, un orateur a dit : "La malédiction de ce pays n'est pas un manque d'éducation. C'est la politique." Il a insisté sur la malédiction, le manque, l'éducation, la politique. Il a insisté sur la malédiction, le manque, l'éducation et la politique. Les autres mots ont été survolés et n'ont pas eu d'importance comparative. Le mot politique a été prononcé avec beaucoup d'émotion alors qu'il frappait ses mains l'une contre l'autre avec indignation. Son emphase était à la fois correcte et puissante. Il a concentré toute notre attention sur les mots qui signifiaient quelque chose, au lieu de la retenir sur des mots tels que of this, a, of, It's.

	Que penseriez-vous d'un guide qui accepterait de faire découvrir New York à un étranger et qui prendrait son temps pour visiter des blanchisseries chinoises et des "salons" de cireurs de bottes dans les rues secondaires ? Il n'y a qu'une seule excuse pour qu'un orateur demande l'attention de son auditoire : Il doit leur présenter soit la vérité, soit un divertissement. S'il fatigue leur attention avec des bagatelles, ils n'auront plus ni vivacité ni envie lorsqu'il en viendra à des mots importants pour Wall-Street et les gratte-ciels. Si vous ne vous attardez pas sur ces petits mots dans votre conversation quotidienne, c'est parce que vous n'êtes pas ennuyeux. Appliquez à l'estrade la méthode correcte du discours quotidien. Comme nous l'avons noté ailleurs, l'art oratoire ressemble beaucoup à une conversation élargie.

	Parfois, pour une grande emphase, il est conseillé de mettre l'accent sur chaque syllabe d'un mot, comme absolument dans la phrase suivante :

	Je refuse catégoriquement d'accéder à votre demande.

	De temps en temps, ce principe devrait être appliqué à une phrase emphatique en soulignant chaque mot. C'est un bon moyen d'attirer l'attention, et cela donne une variété agréable. Le remarquable point culminant de Patrick Henry pourrait être prononcé de cette manière de manière très efficace : "Donne-moi la liberté ou donne-moi la mort." La partie en italique de ce qui suit pourrait également être prononcée avec cet accent sur chaque mot. Bien sûr, il y a de nombreuses façons de le prononcer ; ce n'est qu'une des nombreuses bonnes interprétations qui pourraient être choisies.

	Sachant le prix que nous devons payer, le sacrifice que nous devons faire, les fardeaux que nous devons porter, les assauts que nous devons endurer - sachant parfaitement ce qu'il en coûte - nous nous enrôlons pourtant, et nous nous enrôlons pour la guerre. Car nous connaissons la justice de notre cause, et nous savons aussi qu'elle triomphera certainement.

	Extrait de "Pass Prosperity Around", par Albert J. Beveridge, devant la Convention nationale de Chicago du Parti progressiste.

	Le fait de mettre l'accent sur un seul mot a tendance à suggérer son antithèse. Remarquez comment le sens change en mettant simplement l'accent sur différents mots dans la phrase suivante. Les expressions entre parenthèses ne seraient vraiment pas nécessaires pour compléter les mots emphatiques.

	J'avais l'intention d'acheter une maison ce printemps (même si vous ne l'aviez pas fait).

	J'avais l'INTENTION d'acheter une maison ce printemps (mais quelque chose a empêché).

	J'avais l'intention d'ACHETER une maison ce printemps (au lieu de louer comme jusqu'à présent).

	J'avais l'intention d'acheter une MAISON ce printemps (et non une automobile).

	J'avais l'intention d'acheter une maison CE printemps (au lieu du printemps prochain).

	J'avais l'intention d'acheter une maison au PRINTEMPS (et non à l'automne).

	Lorsqu'une grande bataille est relatée dans les journaux, ils ne soulignent pas toujours les mêmes faits. Ils essaient d'obtenir de nouvelles informations, ou un "nouveau point de vue". Les nouvelles qui occupent une place importante dans l'édition du matin seront reléguées à un petit espace dans l'édition de fin d'après-midi. Nous sommes intéressés par les nouvelles idées et les nouveaux faits. Ce principe a une incidence très importante sur la détermination de vos priorités. N'insistez pas sur la même idée à plusieurs reprises, à moins que vous ne souhaitiez y mettre davantage l'accent. Le sénateur Thurston souhaitait mettre le maximum d'emphase sur la "force" dans son discours de la page 50. Notez comment la force est soulignée à plusieurs reprises. En règle générale, cependant, l'idée nouvelle, le " nouveau point de vue ", qu'il s'agisse du compte rendu d'une bataille dans un journal ou de l'énoncé des idées d'un orateur, doit être souligné.

	Dans la sélection suivante, le mot "plus grand" est accentué, car il s'agit de l'idée nouvelle. Tous les hommes ont des yeux, mais cet homme demande un œil PLUS GRAND.

	Cet homme à l'œil plus grand dit qu'il découvrira, non pas des rivières ou des dispositifs de sécurité pour les avions, mais de NOUVELLES ETOILES et de NOUVEAUX SOLEILS. "De nouvelles étoiles et de nouveaux soleils" ne sont pas aussi catégoriques que le mot "plus grand". Pourquoi ? Parce que nous attendons d'un astronome qu'il découvre des corps célestes plutôt que des recettes de cuisine. Les mots "La République a besoin", dans la phrase suivante, sont emphatiques ; ils introduisent une idée nouvelle et importante. Les républiques ont toujours eu besoin d'hommes, mais l'auteur dit qu'elles ont besoin de NOUVEAUX hommes. "Nouveaux" est emphatique car il introduit une idée nouvelle. De la même manière, "sol", "grain", "outils", sont également emphatiques.

	Les mots les plus insistants sont en italique dans cette sélection. Y a-t-il d'autres mots que vous mettriez en valeur ? Pourquoi ?

	Le vieil astronome disait : "Donnez-moi un œil plus grand, et je découvrirai de nouvelles étoiles et de nouveaux soleils." C'est ce dont la république a besoin aujourd'hui - des hommes nouveaux - des hommes sages envers le sol, envers les grains, envers les outils. Si Dieu pouvait seulement susciter pour le peuple deux ou trois hommes comme Watt, Fulton et McCormick, ils vaudraient plus pour l'État que cette boîte à trésors nommée Californie ou Mexique. Et la véritable suprématie de l'homme est fondée sur sa capacité d'éducation. L'homme est unique par la durée de son enfance, c'est-à-dire la période de plasticité et d'éducation. L'enfance d'un papillon de nuit, la distance qui sépare l'éclosion du merle et sa maturité, représentent quelques heures ou quelques semaines, mais vingt ans de croissance séparent le berceau de l'homme de sa citoyenneté. Cette enfance prolongée permet de transmettre au garçon toutes les réserves accumulées par les races et les civilisations au cours de milliers d'années.

	Un anonyme.

	Vous devez comprendre qu'il n'existe pas de règles d'emphase blindées. Il n'est pas toujours possible de désigner quel mot doit ou ne doit pas être mis en valeur. Un orateur donnera une interprétation à un discours, un autre orateur utilisera un accent différent pour faire ressortir une autre interprétation. Personne ne peut dire qu'une interprétation est bonne et l'autre mauvaise. Ce principe doit être gardé à l'esprit dans tous nos exercices marqués. C'est votre propre intelligence qui doit vous guider, à votre grand avantage.

	 

	QUESTIONS ET EXERCICES

	1. Qu'est-ce que l'accentuation ?

	2. Décrivez une méthode permettant de détruire la monotonie de la présentation de la pensée.

	3. Quel rapport cela a-t-il avec l'utilisation de la voix ?

	4. Dans une phrase, quels mots doivent être mis en valeur, lesquels doivent être subordonnés ?

	5. Lisez des discours de votre choix en veillant à mettre en valeur les mots ou les phrases importants et à subordonner ceux qui ne le sont pas. Relisez-les en modifiant légèrement l'accentuation. Quel est l'effet produit ?

	6. Lisez une phrase à plusieurs reprises, en insistant sur un mot différent à chaque fois, et montrez comment le sens est modifié.

	7. Quel est l'effet d'un manque d'emphase ?

	8. Quand est-il permis d'insister sur chaque mot d'une phrase ?

	9. Notez l'accentuation et la subordination dans une conversation ou un discours que vous avez entendu. Étaient-ils bien faits ? Pourquoi ? Pouvez-vous suggérer une amélioration ?

	10. Dans un journal ou un magazine, découpez le compte rendu d'un discours ou d'un éloge biographique. Marquez le passage pour le mettre en valeur et apportez-le en classe.

	11. Dans le passage suivant, feriez-vous des changements dans les marques de l'auteur pour l'accentuation ? Où ? Pourquoi ? Gardez à l'esprit que tous les mots marqués ne requièrent pas le même degré d'emphase. L'excellence du discours emphatique réside dans la grande variété des emphases et dans l'agréable nuance des gradations.

	Je l'appellerais bien Napoléon, mais Napoléon s'est frayé un chemin vers l'empire en brisant des serments et en traversant une mer de sang. Cet homme n'a jamais manqué à sa parole. "Pas de représailles" était sa grande devise et la règle de sa vie ; et les derniers mots prononcés à son fils en France étaient les suivants : "Mon garçon, tu retourneras un jour à Saint-Domingue ; oublie que la France a assassiné ton père". Je voudrais l'appeler Cromwell, mais Cromwell n'était qu'un soldat, et l'État qu'il a fondé est descendu avec lui dans sa tombe. Je l'appellerais Washington, mais le grand Virginien avait des esclaves. Cet homme a risqué son empire plutôt que de permettre le commerce d'esclaves dans le plus humble village de son royaume.

	Vous me prenez pour un fanatique ce soir, car vous lisez l'histoire, non pas avec vos yeux, mais avec vos préjugés. Mais dans cinquante ans, quand la vérité sera entendue, la muse de l'histoire mettra Phocion pour le Grec, et Brutus pour le Romain, Hampden pour l'Angleterre, Lafayette pour la France, choisira Washington comme la fleur brillante et consommée de notre civilisation antérieure, et John Brown comme le fruit mûr de notre midi, puis, trempant sa plume dans la lumière du soleil, elle écrira dans l'azur clair, au-dessus de tous, le nom du soldat, de l'homme d'État, du martyr,TOUSSAINT L'OUVERTURE.

	-Wendell Phillips, Toussaint l'Ouverture.

	



	


Chapitre 4 : L'efficacité grâce à la modification du pas


	 

	La parole est simplement une forme modifiée du chant : la principale différence réside dans le fait que dans le chant, les voyelles sont prolongées et les intervalles sont courts, alors que dans la parole, les mots sont prononcés dans des tons que l'on peut appeler "staccato", les voyelles n'étant pas spécialement prolongées et les intervalles entre les mots étant plus distincts. Le fait que le chant présente une plus grande gamme de tons ne le distingue pas vraiment de la parole ordinaire. Dans la parole, nous avons également une variation de tons, et même dans la conversation ordinaire, il y a une différence de trois à six demi-tons, comme je l'ai constaté dans mes recherches, et chez certaines personnes, la gamme est aussi élevée qu'une octave.

	-William Scheppegrell, Popular Science Monthly.

	Par hauteur, comme chacun sait, nous entendons la position relative d'un ton vocal - comme, haut, moyen, bas, ou toute variation entre les deux. Dans le discours public, nous l'appliquons non seulement à une seule énonciation, comme une exclamation ou un monosyllabe (Oh ! ou le), mais à tout groupe de syllabes, de mots et même de phrases qui peuvent être prononcés sur un seul ton. Il est important de garder cette distinction à l'esprit, car le locuteur efficace non seulement change la hauteur des syllabes successives (voir chapitre VII, "L'efficacité par l'inflexion"), mais donne une hauteur différente aux différentes parties, ou groupes de mots, des phrases successives. C'est cette phase du sujet que nous examinons dans ce chapitre.

	Chaque changement dans la pensée exige un changement dans le ton de la voix.

	Que l'orateur suive cette règle consciemment, inconsciemment ou subconsciemment, c'est la base logique sur laquelle repose toute bonne variation de voix, et pourtant cette loi est violée plus souvent que toute autre par les orateurs publics. Un criminel peut ignorer une loi de l'État sans être détecté et puni, mais l'orateur qui viole ce règlement en subit immédiatement la sanction par une perte d'efficacité, tandis que ses auditeurs innocents doivent supporter la monotonie - car la monotonie n'est pas seulement un péché de l'auteur, comme nous l'avons montré, mais aussi un fléau pour les victimes.

	Le changement de ton est une pierre d'achoppement pour presque tous les débutants, mais aussi pour de nombreux orateurs expérimentés. Cela est particulièrement vrai lorsque les mots du discours ont été mémorisés.

	Si vous voulez entendre le son de la monotonie des hauteurs, frappez la même note au piano, encore et encore. Dans votre voix, vous disposez d'une gamme de hauteurs de son allant de l'aigu au grave, avec un grand nombre de nuances entre les extrêmes. Avec toutes ces notes disponibles, il n'y a aucune excuse pour offenser les oreilles et le goût de votre public en utilisant continuellement la même note. Il est vrai que la répétition d'un même ton dans la musique - comme dans le point de pédale d'une composition pour orgue - peut être le fondement de la beauté, car l'harmonie qui se tisse autour de ce ton de base produit une qualité cohérente et insistante que l'on ne ressent pas dans la pure variété des séquences d'accords. De la même manière, la voix d'intonation dans un rituel peut - bien que ce soit rarement le cas - posséder une beauté solennelle. Mais l'orateur public devrait fuir le monotone comme il fuirait la peste.

	Le changement continu de tonalité est la meilleure méthode de la nature

	Dans notre recherche des principes d'efficacité, nous devons sans cesse revenir à la nature. Écoutez - écoutez vraiment - le chant des oiseaux. Laquelle de ces tribus à plumes est la plus agréable dans ses efforts vocaux : celles dont la voix, bien que douce, a peu ou pas d'étendue, ou celles qui, comme le canari, l'alouette et le rossignol, non seulement possèdent une étendue considérable mais émettent leurs notes dans une variété continuelle de combinaisons ? Même un gazouillis au ton doux, s'il est répété sans changement, peut devenir exaspérant pour l'auditeur forcé.

	Le petit enfant parle rarement sur un ton monotone. Observez les conversations des petites gens que vous entendez dans la rue ou à la maison, et notez les changements continuels de tonalité. La parole inconsciente de la plupart des adultes est également pleine de variations agréables.

	Imaginez que quelqu'un prononce ce qui suit, et demandez-vous si l'effet ne serait pas à peu près celui indiqué. N'oubliez pas que nous ne discutons pas ici de l'inflexion de mots isolés, mais de la hauteur générale des phrases prononcées.

	(Plus haut) "Je voudrais partir en vacances demain, -(plus bas) pourtant, j'ai tant de choses à faire. (Plus haut) Pourtant, je suppose que si j'attends d'avoir le temps, je ne partirai jamais."

	Répétez l'opération, d'abord dans les hauteurs indiquées, puis dans une seule hauteur, comme le feraient plusieurs orateurs. Observez la différence de naturel de l'effet.

	L'exercice suivant doit être prononcé sur un ton purement conversationnel, avec de nombreux changements de ton. Exercez-vous jusqu'à ce qu'un étranger dans la pièce voisine pense que vous discutez d'un incident réel avec un ami, au lieu de prononcer un monologue mémorisé. Si vous avez un doute sur l'effet obtenu, répétez-le à un ami et demandez-lui si cela ressemble à des mots appris par cœur. Si c'est le cas, c'est faux.

	UN CAS SIMILAIRE

	Jack, j'ai entendu dire que vous l'avez fait. - Oui, je sais ; la plupart des hommes le font ; j'ai moi-même essayé une fois, monsieur, bien que, comme vous le voyez, je sois toujours célibataire. Et vous l'avez rencontrée - m'avez-vous dit - à Newport, en juillet dernier, et vous avez décidé de lui poser la question lors d'une soirée ? C'est ce que j'ai fait.

	Je suppose que vous avez quitté la salle de bal, avec sa musique et sa lumière ; car on dit que la flamme de l'amour est plus brillante dans l'obscurité de la nuit. Eh bien, vous avez marché ensemble, au-dessus du ciel étoilé ; et je parie - vieil homme, avouez-le - que vous avez été effrayé. Moi aussi.

	Vous vous êtes donc promenés sur la terrasse, vous avez vu le clair de lune d'été déverser tout son éclat sur les eaux qui ondulaient sur le rivage, jusqu'à ce que finalement vous repreniez courage, quand vous avez vu que personne n'était proche - l'avez-vous attirée près de vous et lui avez-vous dit que vous l'aimiez ? C'est ce que j'ai fait.

	Eh bien, je n'ai pas besoin de vous demander plus, et je suis sûr que je vous souhaite de la joie. Je pense que je descendrai te voir quand tu seras marié, hein, mon garçon ? Quand la lune de miel sera terminée et que tu seras installé, nous essaierons... Quoi ? Tu parles ! Rejeté, vous avez été rejeté ? Moi aussi.-Anonyme.

	La nécessité de changer de tonalité est si évidente qu'elle doit être saisie et appliquée immédiatement. Cependant, il faut s'exercer avec patience pour se libérer de la monotonie de la hauteur du son.

	Dans une conversation naturelle, on pense d'abord à une idée, puis on trouve les mots pour l'exprimer. Dans les discours mémorisés, on risque de prononcer les mots, puis de penser à ce qu'ils signifient - et de nombreux orateurs semblent ne pas se préoccuper de cela. Faut-il s'étonner qu'en inversant le processus, le résultat soit inversé ? Revenez à la nature dans vos méthodes d'expression.

	Lisez la sélection suivante d'une manière nonchalante, sans jamais vous arrêter pour réfléchir au sens réel des mots. Réessayez, en étudiant attentivement la pensée que vous avez assimilée. Croyez en l'idée, désirez l'exprimer efficacement, et imaginez un public devant vous. Regardez-les sérieusement en face et répétez cette vérité. Si vous suivez les instructions, vous constaterez que vous avez effectué de nombreux changements de tonalité après plusieurs lectures.

	Ce n'est pas le travail qui tue les hommes, c'est le souci. Le travail est sain ; on ne peut guère imposer à un homme plus qu'il ne peut supporter. L'inquiétude est la rouille sur la lame. Ce n'est pas la révolution qui détruit la machinerie, mais la friction - Henry Ward Beecher.

	Le changement de tonalité produit de l'emphase

	Il s'agit d'une affirmation très importante. La variation de la hauteur de la voix maintient l'intérêt de l'auditeur, mais l'un des moyens les plus sûrs d'attirer l'attention - d'obtenir une emphase inhabituelle - est de changer la hauteur de votre voix de manière soudaine et marquée. Un grand contraste attire toujours l'attention. Le blanc apparaît plus blanc contre le noir ; un canon rugit plus fort dans le silence du Sahara que dans le brouhaha de Chicago - ce sont là de simples illustrations du pouvoir du contraste.
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	Par un tel changement soudain de ton au cours d'un sermon, le Dr Newell Dwight Hillis a récemment obtenu une grande emphase et suggéré la gravité de la question qu'il avait soulevée.

	L'ordre précédent de changement de tonalité peut être inversé avec un effet tout aussi efficace, bien qu'avec un léger changement de sérieux - l'une ou l'autre méthode produit de l'emphase lorsqu'elle est utilisée intelligemment, c'est-à-dire avec une appréciation pleine de bon sens du type d'emphase à atteindre.

	En essayant ces contrastes de hauteur, il est important d'éviter les extrêmes désagréables. La plupart des orateurs ont une voix trop aiguë. L'un des secrets de l'éloquence de M. Bryan est sa voix basse, semblable à une cloche. Shakespeare a dit qu'une voix douce et basse était "une chose excellente chez la femme" ; elle ne l'est pas moins chez l'homme, car une voix n'a pas besoin d'être criarde pour être puissante, et ne doit pas l'être pour être agréable.

	Pour conclure, soulignons à nouveau l'importance d'utiliser la variété des hauteurs. Vous chantez en montant et en descendant la gamme, en touchant d'abord une note, puis une autre au-dessus ou au-dessous. Faites de même en parlant.

	La réflexion et le goût individuel doivent généralement vous guider quant à l'utilisation d'un ton bas, modéré ou haut.

	QUESTIONS ET EXERCICES

	1. Citez deux méthodes permettant de détruire la monotonie et de gagner en force dans l'expression orale.

	2. Pourquoi est-il nécessaire de changer continuellement de tonalité en parlant 

	3. Remarquez vos tons habituels en parlant. Sont-ils trop élevés pour être agréables ?

	4. Exprimons-nous les pensées et les émotions suivantes dans un ton grave ou aigu ? Lesquelles peuvent être exprimées dans l'aigu ou le grave ? L'excitation. La victoire. La défaite. La tristesse. L'amour. Générosité. Peur.

	5. Comment varieriez-vous naturellement le ton en introduisant une expression explicative ou parenthétique comme la suivante :

	Il a commencé - c'est-à-dire qu'il s'est préparé à commencer - le 3 septembre.

	6. Prononcez les vers suivants avec des variations de hauteur aussi marquées que votre interprétation du sens peut l'exiger. Essayez chaque ligne de deux manières différentes. Laquelle, dans chaque cas, est la plus efficace et pourquoi 

	Qu'ai-je à gagner de vous ? Rien.

	Engager notre nation dans un tel accord serait une infamie.

	Note : Dans la phrase précédente, faites des expériences pour savoir où le changement de tonalité serait le mieux effectué.

	Autrefois, les fleurs distillaient leur parfum ici, mais aujourd'hui, elles voient les ravages de la guerre.

	Il avait compté sans un facteur primordial : sa conscience.

	7. Faites un schéma d'une conversation que vous avez entendue, en montrant où les hauteurs de son élevées et basses ont été utilisées. Ces changements de tonalité étaient-ils souhaitables ? Pourquoi ou pourquoi pas ?

	8. Lisez les sélections pour la pratique suivates, en faisant bien attention aux changements de tonalité. Relisez, en remplaçant la tonalité grave par la tonalité aiguë, et vice versa.

	Sélections pour la pratique

	Note : Dans les sélections suivantes, les passages qui peuvent être prononcés à un ton modéré sont imprimés en caractères ordinaires (romains). Ceux qui peuvent être prononcés à voix haute - ne commettez pas l'erreur de trop élever la voix - sont imprimés en italiques. Les passages qui peuvent être prononcés à voix basse sont imprimés en MAJUSCULES.

	Ces dispositions, cependant, ne sont que des suggestions - nous ne saurions trop insister sur le fait que vous devez faire appel à votre propre jugement pour interpréter une sélection. Avant de le faire, cependant, il est bon de pratiquer ces passages tels qu'ils sont marqués.

	Oui, tous les hommes travaillent. RUFUS CHOATE ET DANIEL WEBSTER travaillent, disent les critiques. Mais tout homme qui lit la question du travail sait qu'il s'agit du mouvement des hommes qui gagnent leur vie avec leurs mains ; qui sont employés, et reçoivent un salaire ; qui sont rassemblés sous les toits des usines, envoyés dans les fermes, envoyés sur les bateaux, rassemblés sur les murs. Dans l'acception populaire, la classe ouvrière désigne les hommes qui travaillent de leurs mains, pour un salaire, tant d'heures par jour, employés par les grands capitalistes ; qui travaillent pour tous les autres. Pourquoi nous déplaçons-nous pour cette classe ? "Pourquoi", demande un critique, "ne vous déplacez-vous pas POUR TOUS LES TRAVAILLEURS ?" PARCE QUE, TANT QUE DANIEL WEBSTER RECUIT QUATRE MILLE DOLLARS POUR ARGUMENTER LES REVENDICATIONS MEXICAINES, il n'y a pas besoin que quelqu'un bouge pour lui. PARCE QUE, pendant que RUFUS CHOATE GAGNE CINQ MILLE DOLLARS POUR FAIRE UN ARGUMENT DEVANT UN JURY, il n'y a pas besoin de bouger pour lui, ou pour les hommes qui travaillent avec leurs cerveaux, qui font un travail hautement discipliné et qualifié, qui inventent et écrivent des livres. La raison pour laquelle le mouvement ouvrier se limite à une seule classe est que cette classe de travail N'EST PAS PAYÉE, n'est pas protégée. Le TRAVAIL MENTAL est correctement rémunéré, et PLUS QU'ADÉQUATEMENT protégé. IL PEUT DÉPLACER SES CANAUX ; il peut varier selon l'offre et la demande.

