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			introduction

			"Faut-y vous l’emballer ou c’est pour tout de suite ?" Cette requête liée à l’acquisition d’une denrée périssable s’entendait couramment dans les commerces de centre-ville, jusqu’à l’invasion généralisée des hypermarchés. Une nouvelle phrase s’est alors substituée à la précédente. Elle a depuis connu un essor proportionnel à l’expansion des fastfoods franchisés : "à consommer sur place ou à emporter ?" Il en va de votre public comme d’un produit frais : vous l’emballez ou pas ; vous l’emportez ou pas.

			Il en va de votre public comme d’un produit frais :
vous l’emballez ou pas ; vous l’emportez ou pas

			Par contre, pas d’alternative possible : si vous l’emballez, c’est pour tout de suite, car votre audience ne vous accordera pas une seconde chance. Et si vous emportez votre public avec vous, c’est lui qui vous consomme et non le contraire ! Car le public d’aujourd’hui est tout sauf captif. Il tient les manettes. Il zappe au moindre sentiment de trop peu. Si, selon les circonstances, il peut parfois quitter physiquement les lieux, il les quittera toujours mentalement, car rien ni personne ne l’empêchera de mettre les voiles. 

			De fait, pour bien soutenir votre propos, vous devez commencer par bien vous soutenir vous-même. Traduction : vous préparer en conséquence. Donnez-vous les moyens, non seulement d’offrir l’information correctement (le fond) au public ; mais surtout de le gagner à vous (la forme). Osons le mot : séduisez-le. Certes, comme tous les arts, l’art oratoire réclame de la pratique. Il suffit pourtant de mettre en œuvre de simples notions de bon sens pour optimiser votre prestation et obtenir l’adhésion de la majorité.

			Cet ouvrage vous offre les clés pour monter crescendo en puissance à la vitesse v, v’ et v", en travaillant respectivement le v-verbal, le v’-vocal et le v’’-visuel. Le tout cadré en amont par une préparation stratégique, puis en aval par une implémentation de votre degré de sympathie. Et quelques bonus en prime. Très utile en ces temps de Grand Oral où, quel que soit le secteur d’activité, on exige de vous un maximum de présentations vitales à concocter en un minimum de temps. Alors mettez-vous aux fourneaux sans tarder ; c’est vous le chef !
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			RECHERCHES ET JUSTIFICATION DES DéCLARATIONS 

			La logique d’un exposé (oral) diffère de celle 
de sa rédaction. Cette nouvelle logique peut
justifier la sélection de nouvelles recherches.

			Avant de trouver les bonnes formules, commencer par se poser les bonnes questions… et y répondre pour ainsi éviter le piège du hors-sujet ou pire : du désintérêt.

			Quoi

			Collecter des renseignements avérés sur la thématique retenue. Pour cela, il faut beaucoup lire (offline et online) et sans doute interroger des personnes bien informées.

			Pourquoi

			S’appuyer sur des recherches fondées pour exposer des faits éprouvés adoucit le caractère subjectif d’une opinion et prédispose à accepter la totalité de l’exposé.

			Comment

			
					Familiarisez-vous avec la problématiqueAvant de vous lancer corps et âme et tous azimuts dans une recherche à 360°, pensez plus que jamais à votre auditoire : que sait-il déjà ? Que doit-il savoir ? Puis, fixez-vous un objectif clair. Faut-il juste expliquer ? Ou bien réfuter ? Plus encore : convaincre ? Mieux encore : inciter à l’action ? 

Attention, un renseignement doit servir de preuve. Il doit donc révéler le Pourquoi. Ne vous contentez surtout pas de détailler le Où, le Quand et le Comment.. Ensuite, à vous d’exercer votre génie en reliant (ou pas) les faits aux raisons d’adhérer au propos tenu.



					Créez des dossiers et archivez-les bienRepérez les informations susceptibles d’être exploitées ultérieurement. Soyez à l’affût quand vous consultez la presse. Coupez, collez, copiez, scannez, filmez ou enregistrez le renseignement. Notez et archivez la source : auteur (éventuellement éditeur ou média), date et titre de la recherche.

Osez vous porter à la rencontre - et pas que virtuellement - des sachants. Rien ne remplace un face à face. Mettez votre réseau et celui de vos mentors (réfléchissez : vous en possédez sûrement) à contribution. Ils se rendent souvent disponibles pour vous aiguiller. Bref, conversez et conservez.



					Triez et dégagez le necAvant d’exploiter vos résultats, dégagez le superflu de l’utile servant directement votre cause. Demandez-vous : "L’idée que je compte exploiter enrichit-elle vraiment la façon dont j’oriente le sujet ? " Ou inversement : "Même si cette idée est intrinsèquement valide, ne risque-t-elle pas de détourner l’attention du sujet ?" 

Si vous vous appuyez sur des données ou des chiffres relatifs à des domaines très évolutifs comme les sciences et la médecine, assurez-vous de la fraîcheur de vos sources. Partez toujours des publications les plus récentes aux plus anciennes. Méfiez-vous des renseignements remontant à plus de 5 ans.

Qui le (re)cherche le trouve ! 
Comme un chien renifle un objet avant de partir 
en quête de son possesseur, flairez votre public 
avant d’aller à sa rencontre.



			

			RIEN (D’INEXACT) À DÉCLARER ?

			
					Soyez factuel et vérifiez vos infos : ne vous contentez pas de répéter ce que vous avez simplement entendu ou lu. 

					Anticipez la justification de tout propos et chiffres mentionnés. Prenez le temps de référencer les sources qui appuient vos affirmations.

					Assurez-vous de la récence et de la fiabilité de vos sources. Si vous avez des doutes, vérifiez ailleurs. Sans confirmation, laissez tomber.

					Vous n’êtes pas sûr de posséder tous les faits ? Résistez à l’envie d’élaborer une réponse. Mieux vaut exposer son ignorance que de voir son ignorance exposée.

					Simplifiez, oui, mais ne simplifiez pas à outrance. C’est compliqué de faire simple mais c’est très simple de faire simpliste. Ne jouez pas au populiste.

					Soyez précis. Les généralisations évasives ou trop tranchées desservent votre crédibilité : "tout le monde / beaucoup / une majorité… pense que" ; ou bien : "toujours / jamais", etc.

			

			EN BREF

			Posez-vous les bonnes questions à propos de votre thématique et des attentes (anticipées) du public ; et n’effectuez que des recherches dans le sens des réponses à ces questions.

			Vérifiez l’exactitude des données chiffrées, des citations et des anecdotes. Préparez-vous ainsi à justifier toutes vos déclarations (sources identifiables, reconnues et les plus récentes possibles).

			Utilisez vos sources quand vous êtes sollicité (pas la peine de toutes les donner). Quand vous y recourez, citez-les sans ostentation : n’en faites pas des tonnes, elles parlent d’elles-mêmes.

			Résistez à l’envie de vous lancer dans un argument si vous n’en êtes pas si sûr et ne cherchez pas à citer des détails dont vous ne vous souvenez pas clairement.

			ARCHITECTURE DE LA PRÉSENTATION

			La rédaction et la soutenance d’un exposé poursuivent le même but : s’adapter aux canaux de réception du public quand il passe de lecteur à auditeur et spectateur.

			La logique de votre développement oral sous-tend une adaptation de votre thématique écrite afin d’arriver à bon port sans perdre quiconque en route. 

			Quoi

			Agencer et formuler ses idées en un plan succinct afin de clairement souligner, durant le déroulé, le rapport entre les conclusions à tirer et l’objectif final.

			Pourquoi

			Un plan de présentation cohérent aide l’assistance à mieux comprendre et retenir votre propos tandis qu’il suit le chemin que vous lui proposez d’emprunter.

			Comment

			Il existe diverses façons combinables d’agencer l’ordre logique d’un plan de présentation. Voici quelques possibilités :

			
					Agencement par étapesIl s’agit de découper la matière en plusieurs sections contribuant chacune à l’atteinte d’un objectif fixé. Cette construction d’arguments successifs distincts sert, soit à démontrer un point particulier, soit à démonter une croyance infondée. Bien que tous reliés à votre sujet, veillez à ajouter ou à supprimer une étape en fonction de votre public ou de l’effet souhaité.



					Rapport de cause à effetL’établissement d’une relation de cause à effet peut s’avérer appropriée si vous devez amener votre audience à réfléchir plus attentivement aux conséquences contrastées de telle attitude ou action plutôt que de telle autre. Débuter par l’effet avant les faits (partir de la réalité finale ou future pour remonter à sa source) peut produire son petit… effet, précisément.

Tel un GPS ou une carte, le plan de présentation propose un des chemins possibles pour rejoindre la même destination que le plan de rédaction.



					Approche par contraste (problème / solution ; négatif / positif)Soit votre audience possède la conscience d’une des deux prémisses (auquel cas la mentionner sans s’étendre suffira), soit il s’agit d’en établir la réalité. Là encore, une connaissance préalable de votre public vous permettra d’aborder efficacement cette approche pragmatique. Veillez à l’articulation entre les deux oppositions. Sinon, la conclusion que vous proposez risque de tomber à plat.



					Ordre chronologiqueLa narration d’événements passés sur l’origine de certaines situations, tout comme l’anticipation d’événements à venir, se prêtent naturellement à un développement chronologique. Mais pourquoi devoir toujours débuter par le commencement ? Telle la saga Star Wars, il peut s’avérer astucieux de démarrer par un épisode captivant, voire par la fin ; et de tirer le fil narratif jusqu’au départ.



			

			EN BREF

			Adaptez votre thématique écrite à un développement oral afin d’arriver à bon port sans perdre quiconque en route.

			Déterminez la route à emprunter (c’est-à-dire la succession de vos arguments) en tenant compte des compétences et réticences du public.

			Demandez-vous en quoi votre plan de présentation renforce la cohérence et l’impact de votre propos et ajustez votre fenêtre de tir.

			Vérifiez que votre logique à l’oral différenciée de votre logique à l’écrit facilite leur but commun : l’adhésion du public via ses canaux de réception respectifs : ouïe, vue et kinesthésie (vécu).

			MISE EN RELIEF ANTI-PLATITUDE

			Mettez du feu dans votre présentation ou jetez-la au feu. La mise en relief des points principaux doit soutenir les idées du plan et le rendre intéressant.

			Il s’agit d'asseoir la logique et la crédibilité de votre plan de présentation et non de brièvement pimenter votre discours d’anecdotes croustillantes. 

			Quoi

			Exposer le plan dans l’introduction et en rappeler l’un et l’autre aspects tout au long de la présentation, de l’une et l’autre manières.

			Pourquoi

			La mise en relief évite la monotonie, maintient l’attention, facilite la compréhension donc la mémorisation, donc l’acceptation ; et le cas échéant déclenche l’action.

			Comment

			Vos recherches préalables vous ont amené à sélectionner l’information et à l’agencer en un plan susceptible de convaincre le public tout en atteignant votre objectif final (deux chapitres précédents). Maintenant, comment se rendre à l’essentiel ?

			
					Limitez le nombre d’idées porteusesVotre propos doit toujours pouvoir dégager une impression de simplicité ; et ce n’est pas la grande quantité d’idées traitées qui servira ce dessein. De fait, seul un nombre limité d’informations contribue à votre succès à l’oral, quelle que soit leur complexité. Et plus une présentation dure (20, 30, 40 minutes ou plus), moins elle devra comporter de pensées essentielles : quatre ou cinq tout au plus.

Avec sa fronde, David a fait mouche du premier coup contre Goliath. Toutefois, avant sa "prestation", il avait préalablement pris soin de sélectionner 7 galets.



					Soulignez les points principauxPrésentez vos preuves de façon à orienter toute l’attention des gens sur l’idée maîtresse. Résistez à l’envie d’aborder un point superficiel juste parce qu’il vous semble sensationnel. Tout point secondaire doit clairement indiquer son lien avec l’idée étayée. Ne laissez jamais au public le soin de deviner la relation entre les deux et le profit à en tirer. Pour renforcer la mémorisation de votre présentation :


	Si votre sujet s’y prête bien, énumérez les points principaux avant de progressivement les développer. 

	Vous pouvez également choisir d’énoncer directement une idée maîtresse avant de détailler les arguments qui l’étayent. 

	Vous pouvez enfin recourir au résumé progressif de chaque idée principale avant de procéder au résumé final.





					Valorisez le thème Tout comme un thème musical récurrent caractérise l’ensemble d’une composition musicale, rappelez régulièrement mais subtilement votre thème.



			

			Valorisez votre discours aux yeux de tous et surtout aux oreilles de ceux qui la tendent : ne jouez pas au perroquet, à savoir la même répétition des mêmes mots. 

			Par exemple, la mélodie centrale d’une pièce symphonique réapparaît souvent sous une forme différente : ici une variation, là une mesure. 

			De même, offrez ici un synonyme et là une paraphrase ou un sous-entendu. Ces petites notes auront l’heur de placer votre public (sur) à votre portée. Autant de rappels qui aide… à se rappeler de vous.

			EN BREF

			Résistez à l’envie d’aborder un point superficiel juste parce que vous l’aimez. Tout point secondaire doit pouvoir prouver, clarifier ou amplifier le point principal.

			Avant de retenir ce point secondaire qui vous plaît tant, demandez-vous 1) en quoi il contribue à atteindre votre objectif intermédiaire et 2) ce que sait déjà le public sur le sujet. 

			Classez vos arguments dans un ordre qui maintient et augmente l’attention crescendo. Cela facilite la compréhension et dégage un sérieux d’ensemble.

			Valorisez votre discours aux oreilles de ceux qui la tendent en effectuant des rappels thématiques, sans jouer les perroquets. Ici, un synonyme ; là, une paraphrase. 

			CONSEIL : lisez votre plan à haute voix pour repérer à l’oreille où, dans votre discours, ajouter du relief et comment y parvenir.

			FORMULATION LIMPIDE DES IDÉES

			Ce qui se conçoit bien ne s’énonce pas forcément clairement. Et quelquefois, les mots pour le dire n’arrivent tout simplement pas.

			Formuler ses pensées nécessite d’"avoir les idées claires" : pour soi (un axiome) ; et surtout, pour notre public, un juge souvent impitoyable.

			Quoi

			Rendre toute déclaration compréhensible en s’exprimant de manière à ce que nos auditeurs en saisissent facilement le sens.

			Pourquoi

			A moins d’être fan ou groupie, personne n’accepte mentalement un propos émis - et le cas échéant en tire profit - sans l’avoir préalablement compris.

			Comment 

			
					Des mots simplesÀ ce stade de votre lecture, vous avez déjà compris que c’est (très) compliqué de faire simple. Qu’est-ce qu’un mot simple ? Un mot qui véhicule votre idée avec un minimum de biais. À cette fin, employez ‘avoir’ et ‘être’ surtout pour ce qu’ils sont : des auxiliaires (donc au service d’un participe passé) et non des verbes (sauf dans le cas de phrases très courtes, comme "c’est ça" ou "c’est vrai").

Pareil pour les verbes fourre-tout usuels : faire, mettre, falloir ("il faut savoir"), pouvoir ("on peut dire"), aller ("on va dire"), etc. Remplacez-les par les verbes et expressions significatifs qui véhiculent précisément votre pensée. Cela s’appelle l’acribologie : le mot juste qui déclenche l’image mentale souhaitée. Pourquoi "faire un calcul" quand "calculer" (tout simplement) nous tend les bras ? 

Exemples avec "je fais" : 


	Quand "faire" se substitue au verbe ad hoc : "Je fais" > "J’effectue ? je fabrique ? formule ? développe ? réalise ?" Etc. Quand j’agis, quel verbe d’action décrit le mieux ma pensée ?

	Quand "faire + substantif" se substitue au verbe ad hoc : "Je fais une opération, je fais un dossier…" > "J’exécute une opération" ou "J’opère" ; "Je monte / rédige un dossier…"



Quid des mots et termes techniques ?

Fuyez le jargon abscons (type : "les-docteurs-parlent-aux-docteurs") sans toutefois rejeter LE terme technique ad hoc. Mais comment rester équilibré en retenant certains mots compliqués tout en évitant le patois professionnel ? En partant de votre public, souvent très hétéroclite, composé de personnes aux parcours divers. 

Ne surestimez pas sa connaissance 
et ne sous-estimez jamais son intelligence !

À vous d’anticiper les termes peu ou pas connus et pour les faire passer, de doser entre l’une, l’autre ou la totalité de ces actions : Définir - Qualifier - Expliquer - Illustrer - Appliquer. Une astuce pour ménager les susceptibilités si vous n’êtes pas sûr de votre coup ? Insérez en début de phrase cette précaution : "Comme vous le savez sans doute / probablement…".



					Des phrases courtes Outre les mots, le sentiment de complexité naît aussi des longueurs de phrases, notamment gonflées en compléments de tous genres qui s’égrènent en chapelets de subordonnées relatives, circonstancielles et autres wagons que la locomotive-verbe peine à tirer. 

Sans toutefois hacher le propos, des phrases ramassées donnent l’impression de bien le maîtriser. Pour véhiculer de l’assurance, optez pour cette construction en trois points d’appui : (un) Sujet, (un) Verbe, (un) Complément. Éliminez aussi les superflus "on peut voir (dire) que / il faut savoir...".

Si vous devez recourir aux subordonnées de lieu (où), de temps (quand), de circonstance, etc., placez-les plutôt au début ou à la fin du bloc sujet-verbe-complément sans le couper. 


	Mauvais exemple : "Victor K qui est charpentier a créé en un mois à la mairie de Blois tout son mobilier."

	Bon exemple, plus fluide et plus ramassé : "A Blois, le charpentier Victor K a créé tout le mobilier de la mairie, en un mois." (Notez la ponctuation par rapport à la phrase précédente.)





					Un style simple Tout comme des phrases courtes confèrent de la tension au discours, un style simple contribue à vous faire comprendre (donc apprécier) plus aisément des autres. Ne les accablez pas de détails inutiles. Sélectionnez, classez et (ne) retenez (que) les matériaux qui viennent directement étayer vos points principaux.

Comme le courant électrique, pour que vos idées passent avec un maximum d’intensité,  éliminez les résistances du fil conducteur de votre discours.

N’étouffez pas une idée porteuse sous une multitude de mots. Impossible de rendre un sujet compréhensible sans l’avoir au préalable dégraissé de toutes ses scories verbales : des mots-confort inutiles, appelés aussi facilités de langage, qui ne confortent que soi mais plombent la présentation et l’atmosphère. Exemples : "alors", "en fait", "en effet", "de base", "voilà", "donc", "du coup"…



			

			EN BREF

			Recourez aux mots qui véhiculent votre idée avec un minimum de perdition ; et à une construction de phrase ternaire : (un) Sujet - (un) Verbe - (un) Complément.

			Ne troquez pas l’usage de verbes ad hoc contre des auxiliaires ‘être’ et ‘avoir’ ; et évitez les verbes vagues qui disent tout et surtout… ne disent rien. 

			Ne sous-estimez jamais l’intelligence du public mais ne surestimez pas non plus sa connaissance du sujet. À vous de l’anticiper puis d’adapter et de doser votre propos.

			Au besoin, définissez, voire qualifiez, voire expliquez, voire illustrez, voire appliquez les concepts ou mots que vous jugez peu ou pas connus de votre assistance.

			QUESTIONS DE PRINCIPE

			Durant une prestation orale, afin de susciter, maintenir ou relancer l’intérêt, existe-t-il plus efficace que de poser une question ?

			La question que vous posez et la façon dont vous la posez jouent directement sur votre présentation et son impact. Alors pourquoi s’en priver ?

			Quoi 

			Sollicitation orale d’attention du récepteur et le cas échéant sollicitation d’une réponse (le plus souvent mentale quand elle précède la partie Q/R d’un débat).

			Pourquoi 

			Les questions encouragent l’écoute active (donc, contrecarre l’écoute passive, antichambre de l’errance mentale – le très graphique daydreaming en anglais). Elles aident à s’impliquer personnellement.

			Comment

			Que voulez-vous ?

			
					Introduire une pensée clé ?Pour enfoncer le clou de votre argument dans le crâne du ou des récepteurs, posez une question, même - et surtout - si elle pose question ("pourquoi cette question ? "). Piqués au vif, ils vous écouteront avec d’autant plus d’attention. Après la question, marquez une pause pour marquer le coup encore plus (effet conjugué éclair + tonnerre).



					Amener à raisonner ?Les questions invitent à réfléchir au sens que vous donnez à votre discours. Si le public n’est pas censé s’exprimer durant votre déroulé, il s’interroge mentalement, comme dans un dialogue. Si vous voulez illustrer votre démonstration, assortissez-là aussi d’une ou deux questions simples pour les aider à bien saisir votre logique.



					Révéler une opinion ?Le public vous dira rarement son ressenti ; en tous cas, pas avant la partie débat si elle est planifiée. Par contre, il peut vous le délivrer de manière non verbale (et désormais se lâcher sur les réseaux sociaux). Intelligemment posée, une question peut l’amener à se révéler à lui-même le sentiment qu’il porte à votre sujet, voire à rectifier son préjugé. Et vous pouvez le(s) lire sur son visage.



					Relancer l’attention ?Les questions relancent toujours l’attention. Durant votre soutenance, posez une question qui s’appuie sur l’affirmation qui la précède : "que dire de… ? Qu’en est-il de…? " Etc. Vous soulignez ainsi vos points principaux tout en maintenant un ton conversationnel. En général, ces questions n’appellent pas de réponses audibles.

La question est à l’exposé ce que le changement de plan est au cinéma : au moins une relance d’intérêt ; au plus une nouvelle étape narrative.



					Réfuter un point de vue ?Affirmer pour convaincre constitue une piètre tactique surtout si elle s’attaque à une opinion courante. Tourner une déclaration en interrogation pour combattre un préjugé s’avère bien plus efficace car vous offrez au récepteur le soin d’y répondre en se prenant à témoin contre lui-même. Persistez ainsi si une étape "débat" doit s’engager.



			

			EN BREF

			Le recours aux questions encourage l’écoute active et (re)lance l’intérêt. Elles équivalent au changement de plan au cinéma, à la télé, en publicité ; ou au changement de scène au théâtre.

			Les questions aident le public à mieux comprendre la logique des explications et le sens des affirmations ; et à en tirer les effets bénéfiques.

			Avant d’énoncer votre pensée clé, vous efforcez-vous de poser une question qui aiguisera l’appétit de l’auditoire et le préparera à l’accueillir ?

			Pour combattre les préjugés, tournez votre affirmation en question. Vous empêcherez le récepteur de vous la refuser vu qu’il apportera lui-même sa propre réponse.

			INTRODUCTION APPÉTISSANTE

			Si vous ne "cassez" pas "la baraque" dès le départ, c’est le public qui risque de "se casser", sinon physiquement, sûrement mentalement.

			Le pic d’attention du public (n’)atteint son paroxysme (qu’)en début de présentation. Ensuite, sa concentration ne fait que s’évaporer. À vous de commencer haut et fort.

			Quoi

			Plus qu’un simple petit discours préliminaire préparant l’auditoire à recevoir les arguments, la pertinence de l’introduction doit surprendre et séduire votre assistance.

			Pourquoi

			Il n’existe pas deux chances de faire une première bonne impression. Votre entrée en matière détermine le degré d’attention que le public vous porte et vous portera.

			Comment 

			Quand vous préparez votre entrée en matière, ayez à l’esprit les objectifs suivants : 

			
					obtenir toute l’attention du public ;

					identifier clairement le sujet / le thème / la problématique ;

					en indiquer les enjeux. 

			

			Il arrive de pouvoir satisfaire ces trois points simultanément. Cependant, le plus souvent vous les aborderez séparément.

			
					Captez l’attention de l’auditoireLe fait que le public soit réuni pour vous écouter ne signifie pas qu’il vous est favorable (surtout s’il est là gratuitement ou qu’il s’agit d’un jury). À vous de réussir l’exploit de capter et de retenir son attention. Comment ? Voici quelques possibilités, pour autant qu’elles se rapportent au sujet et à l’assistance : 


	Une actualité récente (paradoxalement, on écoute mieux ce que l’on sait déjà) ; une déclaration d’une autorité (pour autant qu’elle soit reconnue par l’assistance) ou un extrait de revue spécialisée (à plus forte raison si elle obtient déjà le crédit du public).Mais aussi :



	
QuestionsVoir le chapitre précédent. Attention à la bienséance, aux us et coutumes et au contexte culturel.  Soyez créatif, flattez l’intelligence. Si vous donnez l’impression d’aborder ce que tout le monde sait déjà, l’intérêt va fondre comme neige au soleil. Après la question, marquez une brève pause pour instaurer le dialogue mental.



	
Tranches de vieLes anecdotes et les vécus apportent une vraie touche d’humanité, donc un rapprochement entre émetteur et récepteur(s). Attention toutefois que votre histoire ne vampirise pas votre thème (le public la mémorisant plutôt que la cause que vous défendez). Concise et vivante, ne la traînez pas non plus en longueur, sinon vous en saborderiez son effet.



	
HumourPas d’humour, pas d’humanité. A néanmoins manier avec beaucoup de précaution. D’abord, exit l’humour avec un public inconnu de vous ou avec lequel aucune connivence n’a encore été établie. Votre "esprit fin" pourrait bien être jugé "pied-de-plomb". Savez-vous pourquoi il sera toujours plus facile d’être acteur dramatique qu’acteur comique ? Principalement parce que chacun rit pour une raison qui lui est propre tandis que tous pleurent pour des raisons similaires.







					Identifiez bien le sujetVoir chapitre ‘Mise en relief anti-platitude’. Sans constituer une obligation, vous pouvez énoncer votre thème. En tous cas, il doit apparaître progressivement tandis que vous entamez l’exposé. Insinuez que vous allez dépasser les banalités ou les généralités (si c’est vrai), vos auditeurs vous écouteront d’autant plus attentivement, surtout si le canevas de la présentation est mentalement bien tissé.

L’introduction du discours correspond au "pop" du bouchon de champagne > une plaisante anticipation du contenu déclenchant une joyeuse réaction des convives : "Aaaah!"



					Indiquez-en ses enjeuxÀ cette fin, le choix des mots s’avère primordial. Préparez très soigneusement les deux ou trois premières phrases, courtes et simples, donc percutantes. Voir chapitre ‘Formulation limpide des pensées’. Vous voudrez peut-être les écrire sur vos fiches, non pas pour les lire mais pour augmenter votre assurance et garder (ou récupérer) votre sang-froid pour tout l’exposé.



			

			EN BREF

			Soyez créatif, flattez l’intelligence. Mais attention à la bienséance, aux us et coutumes et au contexte culturel. Evitez l’humour à moins d’être sûr de votre coup.

			Débutez haut et fort. Le pic d’attention se place toujours en début de "parcours". Sans relance perpétuelle, elle ne fera ensuite que descendre. 

			Cherchez d’entrée à capter toute l’attention. Anticipez l’angle ou l’aspect du discours qui interpellera plus particulièrement votre auditoire.

			Identifiez clairement la problématique / le thème / la cause et indiquez-en les enjeux ; que votre canevas soit clairement tissé. Et continuez de captiver.

			CONCLUSION STIMULANTE

			Un funambule ne négligera pas ses derniers pas au prétexte qu’il a effectué un sans-faute jusqu’ici. De même, ne laissez pas une conclusion bâclée tout gâcher.
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