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Nous possédons tous des facultés que nous ne connaissons pas. 
Nous pouvons faire des choses que nous ne rêvons 
même pas de pouvoir faire. 
Ce n’est que lorsque la nécessité se présente 
que nous saisissons l’occasion 
et réalisons ce qui, jusque-là, nous semblait impossible.

Dale Carnegie
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Préface

Par Joe Hart, président-directeur général de Dale Carnegie Training

En mai 2015, je suis devenu P.-D.G. de Dale Carnegie Training, un organisme de formation internationale qui depuis plus d’un siècle permet à des milliers de personnes à travers le monde de devenir de meilleurs orateurs, conférenciers et leaders. Peu de temps après, je me suis retrouvé à la tribune, à Chicago, devant deux cents de ses dirigeants auxquels je devais me présenter et révéler ma vision de l’entreprise. Alors que j’avais déjà pris la parole devant de grands auditoires à plusieurs reprises au cours de ma carrière et m’estimais plutôt bon orateur, j’étais infiniment nerveux. J’avais face à moi certains des formateurs, coachs et conférenciers les plus performants au monde, et la perspective de m’adresser à ces professionnels incroyablement talentueux – qui me regardaient, m’évaluaient, jugeaient de ma capacité à intervenir et diriger – faisait peser sur moi une terrible pression.

Ce jour-là, j’ai puisé ma confiance dans les mots de Dale Carnegie, fondateur historique de l’entreprise et auteur des best-sellers Comment se faire des amis, Comment parler en public et Triomphez de vos soucis : Vivez que diable !

M. Carnegie a énoncé ceci :


La sincérité, l’enthousiasme et le sérieux vous seront d’un grand secours. Lorsqu’une personne se trouve sous l’influence de ces sentiments, son moi véritable éclôt. Elle se sent libérée. La chaleur de ses émotions fait fondre les obstacles. Elle agit spontanément. Elle parle spontanément. Elle devient naturelle.

En fin de compte, ce mode d’intervention rejoint ce qui a déjà été souligné à plusieurs reprises dans [ce livre], à savoir : parlez avec votre cœur.



Il ne faisait aucun doute que je parlais avec le mien et l’offrais à cette entreprise. J’avais expérimenté directement la force de la méthode Dale Carnegie vingt ans plus tôt, lorsque sa formation avait changé ma vie. J’y étais entré jeune avocat et en étais sorti métamorphosé. Mon entourage s’étonnait : « Que t’est-il arrivé, Joe ? Tu sembles davantage t’intéresser aux autres. Tu es plus réfléchi – et plus confiant ! » Je ne jouais pas la comédie. J’avais acquis le niveau d’empathie qui me faisait jusqu’alors défaut. Et j’étais réellement devenu plus confiant – à tel point que j’ai osé prendre un virage professionnel, créer ma propre société et, pour finir, devenir P.-D.G. de cet organisme qui transcende des millions de vies à travers le monde.

Lorsque je dialogue avec des diplômés de Dale Carnegie, ils me racontent tous avoir gagné en confiance et découvert le pouvoir de laisser libre cours à leur enthousiasme, de mettre leur cœur dans leur travail, leur vie et leur famille. Ces histoires témoignent puissamment de la valeur de ce qui est décrit dans ce livre. Comme le dit Clark Merrill, maître formateur Dale Carnegie, « Parler en public n’est aucunement lié à une astuce. Il ne s’agit pas de jouer un rôle… la clé est d’être soi-même. » Mon collègue Ercell Charles, vice-président de l’expérience client, explique ainsi cette force : « En étant vous-même, vous offrez à chacun de vos auditeurs un cadeau unique, et ce cadeau, c’est vous. »

En 2015, lorsque je suis monté sur cette scène à Chicago pour m’adresser pour la première fois aux membres de la société dont je suis désormais le P.-D.G., je n’avais aucun doute sur ma capacité à être moi-même, à faire partager ma passion pour notre mission commune, à démontrer mon enthousiasme pour notre nouvelle vision et à « parler avec mon cœur ».

Dans une introduction à l’un des travaux de M. Carnegie (que vous trouverez en annexe, p. 193), il est posé ceci :


Que faut-il pour être un grand communicant ? L’expertise dans le domaine abordé ne garantit pas à elle seule une présentation réussie. Une connaissance approfondie de son contenu peut donner le droit de prendre la parole, mais transmettre l’enthousiasme ressenti pour son message est tout aussi essentiel – sinon plus. Si votre public perçoit votre passion, il boira vos paroles. Et, si bien évidemment il appréciera vos connaissances, seul votre enthousiasme l’impliquera réellement.



Si vous les mettez en application, les principes de ce livre vous aideront à prendre conscience du fait que, plus que n’importe quels trucs et astuces auxquels vous pouvez recourir lorsque vous avez à vous exprimer, être « une personne de bien, habile dans l’art de parler » constitue la meilleure façon de transmettre un message efficace. Concentrez-vous sur l’acte d’être vous-même, mettez votre cœur dans vos propos et vous pourrez alors changer le monde avec vos mots.

Joe Hart, P.-D.G.




Les principes de dale carnegie sur les relations humaines

(Extrait de Comment se faire des amis.)

Privilégier la bienveillance

1. Ne critiquez pas, ne condamnez pas et ne vous plaignez pas.

2. Complimentez honnêtement et sincèrement.

3. Suscitez chez votre interlocuteur un vif désir de faire ce que vous proposez.

4. Intéressez-vous réellement aux autres.

5. Ayez le sourire.

6. Gardez en mémoire le fait que le nom d’une personne résonne à ses oreilles comme le mot le plus doux et le plus essentiel dans toutes les langues.

7. Sachez écouter. Encouragez les autres à parler d’eux-mêmes.

8. Parlez à votre interlocuteur de ce qui l’intéresse.

9. Faites sentir à votre interlocuteur son importance et faites-le sincèrement.

Ralliez les autres à votre point de vue

10. Évitez la controverse, c’est le seul moyen d’en sortir vainqueur.

11. Respectez les opinions de votre interlocuteur. Ne lui dites jamais qu’il a tort.

12. Si vous avez tort, admettez-le promptement et énergiquement.

13. Entrez en matière de façon amicale.

14. Posez des questions qui appellent un oui immédiat.

15. Laissez votre interlocuteur parler librement.

16. Accordez à votre interlocuteur le plaisir de croire que l’idée vient de lui.

17. Efforcez-vous sincèrement de voir les choses du point de vue de votre interlocuteur.

18. Soyez réceptif aux idées et aux désirs de l’autre.

19. Faites appel aux plus nobles des motivations humaines.

20. Démontrez spectaculairement vos idées.

21. Lancez un défi.

Soyez un leader

22. Commencez par des éloges sincères.

23. Faites remarquer erreurs ou défauts de manière indirecte.

24. Mentionnez vos propres erreurs avant de corriger celles de votre interlocuteur.

25. Formulez des questions au lieu de donner directement des ordres.

26. Laissez votre interlocuteur sauver la face.

27. Louez le moindre progrès et louez tout progrès. Soyez « chaleureux dans vos encouragements et généreux dans vos éloges ».

28. Offrez à votre interlocuteur une belle réputation à laquelle faire honneur.

29. Encouragez. Que l’erreur semble facile à corriger.

30. Rendez votre interlocuteur heureux de faire ce que vous suggérez.




Introduction

Dans le salon de réception d’un immeuble de bureaux new-yorkais prestigieux, Mark Cahill attendait d’être appelé pour faire la présentation de sa carrière. Commercial dans cette multinationale, il était spécialisé dans une technologie que ses dirigeants envisageaient de diffuser à l’échelle mondiale. Si sa présentation se déroulait correctement, elle se traduirait par une promotion et une augmentation – et serait un formidable tremplin pour sa carrière.

« Ils sont prêts, Monsieur Cahill », lui annonça l’assistante en ouvrant la double porte vitrée.

Alors qu’il se levait pour la suivre, Mark crut qu’il allait vomir. Il avait des vertiges, et les voix du doute résonnaient dans sa tête : Qu’est-ce qui te fait croire que tu as quelque chose d’intéressant à dire ? Tu ne te souviens pas de ce cours d’éloquence au lycée ? Quand tu as été la risée de toute la classe ?

« Monsieur Cahill ? » À la porte, la jeune femme s’impatientait.

C’est fini, pensa Mark, je ne peux plus reculer. Refoulant sa nervosité, il se dirigea vers la salle de conférences où l’attendait l’équipe directoriale, avec une seule pensée en tête : Terminons-en au plus vite.

Mark n’est pas le seul à craindre de prendre la parole en public. Les études révèlent que près de 77 % des personnes sur cette planète éprouvent un sentiment d’angoisse lorsqu’elles doivent s’exprimer devant un auditoire. La prise de parole en public constitue l’une des épreuves les plus redoutables qui soient. Dans cet ouvrage, nous découvrirons que la crainte n’a pas lieu d’être, car « il ne s’agit pas ici de l’orateur, mais du message qu’il communique et du public qui le reçoit. » Cela signifie qu’il n’est pas nécessaire de devenir un « orateur brillant », mais qu’il importe de révéler sa véritable nature. Plutôt que de vous concentrer sur le fait de vous exprimer brillamment, comme l’a repris Dale Carnegie, « soyez une personne de bien qui s’exprime ».

L’impact de l’orateur émane de sa personnalité. Cela signifie que les qualités qui font de VOUS un bon orateur diffèrent de celles qui confèrent à vos voisins, votre collègue ou votre sœur des qualités oratoires. Cessez de vouloir imiter votre orateur préféré (vous n’êtes pas lui, et il n’est pas vous), mais soyez la meilleure personne que vous pouvez être. Alors, vous aurez un impact sur votre auditoire.

Cet ouvrage révèle la pensée de Dale Carnegie et l’enseignement prodigué dans sa formation « Pour des présentations percutantes ». Il se fonde sur les principes intemporels que renferme son livre Comment se faire des amis. Les récits que vous allez lire sont authentiques, et nos conseils vous sont offerts par ceux qui sont passés maîtres dans l’art de parler en public : nos meilleurs formateurs à travers le monde.

Pourquoi parler en public ?

Il existe de multiples façons de transformer le monde et d’avoir un impact sur son entourage. Mais aucune ne peut aboutir sans la capacité d’influencer les gens, ce que permet la prise de parole en public.

Lorsque nous pensons à cette forme d’expression orale, nous imaginons un politicien ou un conférencier s’adressant à une foule. Mais il est peu probable que l’un d’entre nous, les « gens ordinaires », s’adresse un jour à des centaines, des milliers, voire des dizaines de milliers de personnes. Cette prestation prendra plus vraisemblablement la forme d’un exposé professionnel, d’un discours devant une assemblée dont nous faisons partie, d’une allocution dans un lieu de culte, d’un toast au mariage d’un membre de notre famille ou d’un simple tête-à-tête avec un consommateur, un client ou un patron. Dans chacun de ces contextes, nous nous adressons à un groupe de personnes avec la volonté de les influencer d’une manière ou d’une autre. Nous pouvons vouloir les persuader d’investir, ou leur présenter des conclusions ou des données chiffrées. Nous voulons honorer, divertir, émouvoir ou inspirer cet auditoire. Quel qu’en soit le résultat, la prise de parole en public permet d’avoir un impact et de transformer le monde.

C’est la raison pour laquelle cette compétence est essentielle.

Voici ce qu’affirmait Dale Carnegie :


Surmonter la peur de parler en public a un impact considérable sur tous nos actes. Ceux qui relèvent le défi découvrent qu’ils s’améliorent, deviennent grâce à ce savoir-faire de meilleures personnes. Ils constatent que leur victoire sur leur peur leur permet de stimuler leur confiance tout en leur ouvrant les portes d’une vie plus riche.



Ercell Charles, vice-président de l’expérience client chez Dale Carnegie & Associates, raconte l’histoire d’Anh, jeune avocate au sein de l’un des cabinets les plus prestigieux d’Atlanta, Géorgie.


« Elle était inscrite à notre formation “Présenter avec impact” et, si personne ne la sollicitait, elle restait muette. Au début du stage, nous avons demandé à chaque participant de se lever et de se présenter en indiquant son nom, celui de son employeur, son poste et ses attentes à l’égard de la formation. Lorsque son tour est arrivé, elle a baissé les yeux, et chacun a pu noter sa réticence. J’ai compris qu’elle ne se lancerait pas si je ne l’interrogeais pas. Lorsqu’elle a répondu, donnant le nom du cabinet d’avocats pour lequel elle travaillait, elle a aussitôt suscité l’attention. Puis, quand je lui ai demandé quelle raison l’amenait à participer à cette formation, elle s’est épanchée sans retenue :

“Je suis spécialisée dans les affaires de garde d’enfants et de défense des droits de l’enfance. Chaque fois qu’une affaire est traitée au cabinet, tout le monde me demande de développer une stratégie de défense. J’apporte des idées et des recommandations sur les meilleures étapes à suivre au cours du procès. Malheureusement, ce n’est pas moi qui plaide. Une fois que j’ai préparé le dossier, je le remets à Don qui présente ces conclusions au tribunal. Je ne prends jamais la parole parce que j’ai peur de parler en public. Cette peur finit par être lourde de conséquences pour ma carrière. Devinez qui a été promu associé de notre cabinet, il y a peu ? Don.”

« L’aveu d’Anh révélait sa frustration et sa contrariété d’avoir raté des occasions formidables uniquement parce qu’elle avait peur de s’exprimer devant un auditoire. Lorsque je lui ai demandé : “Qu’aimeriez-vous faire différemment maintenant que vous êtes ici ?”, sa réponse a fusé : “Croire que j’en suis capable !”

« Pour y parvenir, pour devenir, extérieurement, un meilleur orateur, il importe avant tout de porter sur soi un nouveau regard intérieur. J’ai demandé à Anh de répéter trois fois cette phrase sur un ton ferme et confiant avant chacune de ses présentations : “Jamais plus je n’aurai peur de me lever, de prendre la parole et d’être entendue !” Cette phrase est devenue son mantra et une véritable rampe de lancement pour lui permettre de s’imposer comme l’oratrice et l’avocate qu’elle avait toujours voulu être. Grâce à cette affirmation, elle a pu démontrer sa confiance, ses compétences et la richesse de son savoir et de son expertise.

« Quelques années plus tard, j’ai reçu une carte d’Anh dans laquelle elle me remerciait pour l’enseignement reçu dans le cadre de notre formation qui, selon elle, avait non seulement changé sa projection de carrière, mais également sa vie. La bonne nouvelle était qu’elle était parvenue à devenir associée de son cabinet. Mais l’excellente nouvelle était qu’elle avait quitté son ancien cabinet et créé le sien, spécialisé dans la défense des droits de l’enfance. Simplement parce qu’elle avait décidé de se lever, de parler et d’être entendue. »

Il ne s’agit pas de devenir un orateur.

Il s’agit de développer votre confiance

en votre capacité à faire passer votre message avec impact.



Clark Merrill, maître formateur Dale Carnegie.

Les conseils classiques ne suffisent plus

Certains conseils classiques pour apprendre à surmonter sa peur de parler en public sont absurdes et non fondés. Sans doute avez-vous déjà entendu l’un de ceux-là :

•Imaginer ses auditeurs en sous-vêtements.

•Fixer un point sur le mur juste au-dessus de leurs têtes.

•Écrire ses phrases clés sur la paume de sa main.

•Plaisanter pour briser la glace.

•Arpenter la scène afin de générer de l’énergie.

Auparavant, ce type de conseils était prodigué aux orateurs en herbe.

Le problème n’est pas non plus de porter ou non des vêtements neufs à l’occasion d’une intervention en public (à l’exception de chaussures neuves, car ce n’est pas le moment rêvé pour « les faire » !). Le problème de ces astuces et de la plupart des conseils que l’on peut entendre est qu’ils ne s’adressent qu’à VOUS, l’orateur.

Chez Dale Carnegie, le conseil le plus cohérent que nous donnions aux personnes qui souhaitent améliorer leurs compétences en expression orale se situe à l’opposé. Comme le dit Clark Merrill, « il n’est pas question de vous, il est question de votre auditoire ». Si vous vous concentrez sur le message que vous voulez transmettre et sur la manière dont vos auditeurs le recevront, votre peur de s’adresser à eux se dissipe. Vous ne vous souciez plus de ce qu’ils pensent de vous (Ma cravate est-elle droite ? N’ai-je pas du rouge à lèvres sur les dents ? Je déteste ma voix ! Est-ce que je bouge correctement les mains ? Etc.), vous dirigez cette énergie vers l’extérieur et vous vous connectez à votre auditoire tout en restant vous-même.

Sortir du « mode intervenant »

Dans ce livre, il sera souvent question de l’importance de la personnalité. À la base, être un bon orateur consiste à amener sur scène la meilleure version de soi-même. N’essayez pas d’être un autre. Vous pourrez simuler un certain temps, mais le subterfuge sera éphémère.

Robert Korp, directeur qualité et formation EMEA1, Dale Carnegie2, l’exprime de la façon suivante.


« Quand j’étais commercial, j’ai perdu une affaire importante au début de ma carrière. Je faisais une présentation majeure dans une grande entreprise internationale. J’étais parfaitement préparé, mais j’ai raté ma prestation. Pourquoi ? Plus tard, un ami m’a confié : “Je suis désolé de te le dire, mais tu étais soporifique.” Oui, j’étais terriblement ennuyeux ! Je pensais devoir être “professionnel”. J’étais encore un novice avec une vision erronée de cet exercice. Je ne faisais pas partager ma passion et ne me souciais pas du public/client potentiel. Dans ces conditions, la nervosité l’emporte et l’orateur se focalise sur lui-même.

« Le processus qui permet de devenir formateur chez Dale Carnegie est très complexe. Pour obtenir ma certification, il me fallait coacher un intervenant devant un jury. J’étais observé, évalué. En essayant de trop bien faire, je lui ai adressé des commentaires hors sujet, car je ne l’écoutais pas. J’étais beaucoup trop centré sur moi-même. J’ai retenu la leçon.

« Aujourd’hui, je suis formateur certifié et j’explique à mon tour qu’il n’est pas question de l’orateur, mais de ceux qui l’écoutent. Vous devez bien sûr connaître votre sujet, mais si vous ne lui donnez pas vie grâce à votre personnalité, vous n’excellerez jamais. »



Amener son véritable moi « sur scène » n’est pas inné. Y parvenir demande de s’impliquer, et c’est pourquoi ce livre existe. Cela s’apprend de concevoir une présentation efficace pour un public spécifique, d’offrir une prestation naturelle et de s’autoriser à être la personne qu’on est réellement. La pratique atténue les peurs. La compétence qu’elle confère insuffle la confiance. Et cette confiance offre toujours de nouvelles chances d’améliorer ses compétences.

En conclusion, VOUS incarnez votre message. Pour le transmettre, il vous suffit de le faire vivre en étant authentiquement vous-même, de façon juste assez amplifiée pour captiver votre auditoire. Demandez-vous : « Que puis-je faire qui donnera au public l’envie de discerner et de retenir mon message ? »

Se connaître

Ercell Charles, vice-président de l’expérience client chez Dale Carnegie & Associates, assure que « chaque orateur a sa propre sauce ». En d’autres termes, chacun possède un style et une nature qui le rend unique. L’ignorer peut être source de confusion. Certaines personnes sont naturellement drôles. D’autres, sérieuses. Certaines irradient d’énergie, de connaissances ou de crédibilité. D’autres encore véhiculent une émotion sincère, éclairent ou apaisent. Il n’existe pas qu’une seule façon d’être un bon orateur. Tant que vous restez vous-même.

Mais pour être vous-même quand vous prenez la parole, vous devez savoir quelle est votre vision, quels résultats vous souhaitez et quelles sont vos convictions. Sans ces trois éléments, vous ne convaincrez jamais vos auditeurs. Pour commencer, concentrez-vous sur ce que vous voulez réaliser. Pourquoi existez-vous en ce monde ? Quel est votre objectif ? Plus vous clarifierez ces éléments, plus vous comprendrez votre façon d’agir.

Concentrez-vous ensuite sur les résultats souhaités. Pas uniquement pour vous, mais aussi pour les autres. Le fait de les déterminer clairement et de savoir en quoi ils peuvent bénéficier à votre auditoire vous aidera à capter son attention.

Enfin, et surtout, définissez vos convictions. Tant que vous ne les discernerez pas, vous ne pourrez ni influencer ni motiver ceux qui vous écoutent. Comme le rappelle Clark Merrill, maître formateur, « le véritable art oratoire vient du cœur ». Si vous ignorez ce qui vibre en vous, vous ne parviendrez jamais à émouvoir votre auditoire. Ce n’est qu’en connaissant vos convictions que vous serez en mesure de communiquer votre passion. C’est ainsi que vous insufflerez à vos auditeurs l’espoir de quelque chose de différent et de meilleur.

Clark poursuit :


« Les gens adorent les diamants, et le marketing y est pour beaucoup. Ils les aiment, car ce matériau, le plus dur existant sur la Terre, étincelle de mille feux. Lorsque vous faites tourner, même à peine, un diamant entre vos doigts, sa palette de couleurs se modifie. En tant qu’orateurs, nous sommes tous des diamants. Rares et étincelants. Malheureusement, la plupart des gens ne révèlent qu’une infime partie de leur moi véritable. Souvent, l’orateur se positionne en tant qu’“intervenant”. Un diamant scintille selon la manière dont il a été taillé, et ses différentes facettes reflètent différemment la lumière. En tant que diamants, nous possédons tous des facettes distinctes issues de notre vécu et de nos expériences respectives. En fonction de notre auditoire, nous pouvons présenter un aspect différent de notre personnalité. À ses yeux, nous avons l’éclat d’un diamant. Bien sûr, cela demande d’être confiant, courageux, mais aussi d’avoir envie de se connecter à cet auditoire. L’intervenant qui a la capacité de le faire est un communicant exceptionnel dont le message reste gravé dans les mémoires. »



La passion est un élément capital, que tous les maîtres formateurs présentent comme la clé d’une prise de parole efficace. Mark Fitzmaurice, directeur et maître formateur Dale Carnegie en Grande-Bretagne, affirme : « La passion est l’une des qualités majeures de l’orateur. Nombre d’intervenants l’ignorent et craignent qu’elle donne d’eux une image agressive. Alors qu’il convient au contraire de la révéler avec grâce et bienveillance. »

Cela ne signifie pas que vous soyez la question. En aucun cas. Encore une fois, il s’agit d’eux. Mais tant que vous n’aurez pas une connaissance intime de vous-même, vous ne parviendrez pas à vous concentrer sur les autres.

Disputer un match à l’extérieur

Lorsqu’une équipe sportive joue sur le terrain ou dans le gymnase de l’équipe adverse, elle joue « à l’extérieur ». Si un match à domicile peut donner l’avantage parce que l’on sait où on joue, il n’en existe pas en matière de prise de parole en public. Dans ce cas de figure, il vous faut de toute façon quitter votre zone de confort pour aller vers votre auditoire. Vous devez aller à sa rencontre, car il ne viendra pas jusqu’à vous, pour la simple raison que vous vous trouvez sur scène. Il importe que vous déterminiez sa position sur le thème que vous allez aborder, mais aussi ses besoins et le moyen de lui offrir ce qu’il attend, afin d’éveiller sa curiosité, son intérêt et sa disposition à s’engager.

Dans son livre à succès Comment se faire des amis, Dale Carnegie énonce ce principe : « Efforcez-vous sincèrement de voir les choses du point de vue de votre interlocuteur. » Il s’agit d’un principe essentiel pour se faire des amis, influencer son auditoire, mais aussi parler en public. Utilisez votre empathie pour vous mettre à la place de vos auditeurs, et vous déterminerez quels sont leurs besoins.
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