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Préface de Martin Latulippe
Mais comment il fait ?
Ça, c’est exactement la réflexion que je me suis faite quelques minutes seulement après avoir rencontré Franck Marcheix pour la première fois en 2013.
Je venais à peine d’arriver à Paris, j’étais encore en décalage horaire et Franck m’avait donné rendez-vous dans une chambre d’hôtel. Et attention, ce n’est pas ce que vous croyez.
Je vous l’accorde, ça fait très bizarre comme premier lieu de rencontre mais je vous explique.
Il avait décidé de louer cette suite afin de réaliser une série d’entrevues vidéos avec plusieurs experts qui participaient à un de mes séminaires.
Après avoir déposé mes affaires dans ma chambre, je me suis dirigé vers la chambre de Franck, totalement plombé par la fatigue, j’ai frappé à la porte, Franck a ouvert, et en quelques secondes, au contact de son grand sourire, j’ai ressenti un boost d’énergie.
En quelques minutes, il m’avait présenté toutes les personnes dans la pièce en prenant bien soin de me raconter une petite anecdote sur chacune d’entre elles.
 
Tout le monde l’écoutait, tout le monde était pendu à ses lèvres et moi ma fatigue s’était envolée et j’avais l’impression que tout allait bien.
Étant témoin de l’effet que générait Franck dans cette pièce, une question a surgi en moi.
Mais comment il fait ?
Comment fait-il pour capter l’attention de tous dans la pièce aussi facilement et dégager une telle énergie ?
Comment fait-il pour faire rire les gens et les mettre aussi à l’aise en quelques minutes par sa simple présence et ses anecdotes ?
Comment fait-il pour raconter des histoires et capter l’attention de tout le monde ?
Je me suis donc mis à l’observer plus attentivement afin de découvrir sa recette.
Dans les heures qui ont suivi, j’ai vite compris que je venais de rencontrer un professionnel qui avait dédié sa vie à étudier, observer et mettre en pratique l’art de capter l’attention sans se dénaturer, influencer et raconter des histoires… bref l’art d’être intéressant.
Ce que vous devez savoir c’est que pendant une longue période de ma vie, j’ai cru, à tort, que les personnes qui arrivaient à avoir un tel impact étaient nées avec un don.
Avec le temps, et l’expérience, j’ai surtout appris que ce sont des compétences qui s’apprennent si tel est notre souhait.
Et quand on est habité par un tel désir de vouloir être meilleur avec sa prise de parole en public, le défi devient rapidement : Comment on fait ? Par où commence-t-on ? Quelles sont les stratégies pour y parvenir ?
Et bien vous pouvez cesser vos recherches immédiatement car ce livre de mon ami et collègue, Franck Marcheix, est un condensé de ses meilleures stratégies pour vous aider, vous aussi, à capter l’intérêt des gens, vous démarquer, influencer et impacter dans votre vie de tous les jours.
 
À mon avis, avec son livre Comment devenir intéressant, Franck vous fait le cadeau de vous mettre entre les mains l’un des meilleurs livres qui a été écrit sur le sujet.
Étant moi-même conférencier professionnel depuis 22 ans au moment d’écrire ces lignes, ayant livré plus de 3500 conférences et ayant eu le privilège d’être reconnu par mes pairs, en 2016, en devenant le plus jeune conférencier canadien à être intronisé au Temple de la renommée des conférenciers professionnels canadiens, je sais à quel point les gens sont facilement captivés par un orateur ou une oratrice qui développe l’art de devenir intéressant.
Mais je sais aussi qu’il existe très peu de ressources aussi complètes que ce livre pour vous aider à transformer toutes vos prises de parole en récits palpitants grâce aux outils de Franck et au pouvoir du storytelling tel qu’il l’enseigne dans ce livre.
Et ce qui est génial est que le livre est écrit dans l’essence même de ce que Franck vous enseigne : truffé d’histoires, d’exemples, d’humour, d’anecdotes et de framework pour éveiller le conteur et l’orateur qui sommeille en vous.
Donc, s’il vous est déjà arrivé face à d’excellents orateurs de vous poser la même question que celle que je me suis posé quand j’ai rencontré Franck pour la première fois, vous avez maintenant la réponse entre les mains.
Franck est un vrai expert de l’art oratoire et du storytelling. Je l’ai vu intervenir à plusieurs reprises et les gens ont été captivés à chaque fois. Je l’ai vu prodiguer des conseils à des débutants, à des intermédiaires et à des experts de l’art oratoire et ces personnes ont toutes été captivées par l’excellence de ses conseils avisés.
C’est maintenant à vous d’éveiller l’orateur qui sommeille en vous car une chose est certaine, la dernière chose que vous voudrez faire une fois que vous aurez terminé ce livre sera de laisser dormir ce pouvoir ultra puissant que nous avons tous et toutes de devenir intéressant.

Martin Latulippe
Conférencier professionnel,
entrepreneur social et auteur

Préface d'Éric Blot
Cher lecteur,
En parcourant ces pages qui s’apprêtent à changer votre vie, je suis empli d’une fierté et d’une admiration sans bornes pour l’auteur de cet ouvrage, un ami et partenaire dont l’expérience et la maîtrise de l’art de la parole n’ont d’égal que sa générosité et son pouvoir d’influence. Comment devenir intéressant est bien plus qu’un simple livre, c’est un voyage extraordinaire qui vous emmènera au-delà de vos limites et vous ouvrira les portes d’un pouvoir insoupçonné.
Vous vous direz sûrement : si j’avais su tout cela avant !
Dès les premières lignes, Franck vous invite dans son univers, où les mots se transforment en incantations magiques, capables de séduire et de persuader quiconque se trouve sur votre chemin. C’est un véritable guide pour conquérir le monde, à la fois sur les plans professionnel et personnel. Car, comprenez-le bien, l’intérêt de ce livre ne se limite pas aux seuls conférenciers ou orateurs émérites, non ! C’est un outil pour chaque être humain désireux de s’affirmer, de rayonner, de faire vibrer son auditoire, quelle qu’en soit la taille.
Laissez-vous emporter par les récits captivants qui peuplent ces pages. Apprenez l’art subtil de la narration, cet art ancestral qui a marqué les esprits à travers les âges. Plongez dans le pouvoir envoûtant de Gorgias, laissez-vous charmer par le Storytelling Hypnotic© et découvrez les sept composantes essentielles d’une histoire réussie. Ce livre est une ode à la puissance des mots, à leur capacité à changer le cours des événements et à forger des liens indéfectibles.
Mais tout cela ne serait que des mots creux si Franck ne vous guidait pas avec bienveillance et expertise pour surmonter vos peurs. Il sait mieux que personne que la peur de parler en public peut paralyser les plus grands talents. C’est pourquoi il vous offre dans ces pages des techniques éprouvées pour guérir cette peur et pour attirer la sympathie afin de gagner en confiance. Vous apprendrez à soigner votre posture et votre langage, à éviter les disfluences qui pourraient ternir votre éloquence.
Passez à l’action. Franck vous pousse à vous entraîner, à écrire pour les oreilles, à créer votre premier discours, à affronter votre public, que ce soit sur scène ou devant une caméra. Vous découvrirez l’importance d’organiser vos pensées et de construire une argumentation solide. Chaque page est une arme pour votre progression, un levier pour votre évolution.
Et alors que vous parcourez ces lignes, vous comprendrez que l’essence de cet ouvrage repose sur l’art de persuader. Car oui, en prenant la parole, en racontant des histoires captivantes, vous ne cherchez pas seulement à divertir, vous poursuivez un objectif précis. Que ce soit pour séduire, convaincre, obtenir des ventes ou faire approuver un projet, vous serez armé d’un message pur, clair et puissant.
Enfin, ce livre ne serait pas complet sans les précieux conseils réservés aux interventions professionnelles et aux prestations sur scène. Franck vous prodigue des astuces pour soigner votre entrée en scène, développer une puissance vocale captivante, et éviter les pièges de PowerPoint et autres artifices qui pourraient anéantir l’impact de vos discours.
Cher lecteur, vous tenez entre vos mains un trésor d’une valeur inestimable. Prenez le temps de vous imprégner de chaque mot, de chaque conseil, et surtout, n’oubliez jamais que vous aussi avez le pouvoir de devenir intéressant, d’impacter, de captiver et d’influencer dès que vous ouvrez la bouche.
Vous aurez bientôt le pouvoir de changer le monde.
Sur ce, je vous souhaite un voyage extraordinaire dans cet univers enivrant, et que chaque mot résonne en vous tel un écho puissant, prêt à transformer votre vie à jamais.
Avec toute mon amitié,

Éric Blot
CEO lespeakers.com
Agent de conférenciers et de maîtres de cérémonie

Recommandation
« Es-tu malade, Franck ? »
Non, plutôt joueur… Et c’est aussi pour cela que je vous propose ce petit avant-propos sous forme de recommandation pour que vous compreniez vraiment dans quel esprit je vous conseille de lire cet ouvrage : en mode schizophrène !
Dans ce premier tome, je me suis donné une mission qui m’est apparue comme majeure ces dernières années en aidant des milliers de personnes à être plus heureuses dans leur vie en découvrant le pouvoir de l’art subtil de la narration.
En effet, si j’ai bien remarqué une chose, c’est le manque absurde et inquiétant de cours, leçons, apprentissages pour nous aider tout au long de notre vie à devenir plus captivants et plus intéressants. Aussi bien pour nous-mêmes (nous sommes notre premier interlocuteur) que pour les autres.
On me demande souvent :
« Franck ! Mais comment devenir plus intéressant, plus captivant, plus charismatique ? »
« Comment faire en sorte d’intéresser les gens autour de moi, comment attirer positivement les regards ? »
« Comment faire pour que les gens apprécient ma présence, se souviennent de moi longtemps après notre échange et se sentent bien en ma présence ? »
La réponse réside en grande partie dans votre capacité à parler. Mais attention, ne croyez pas que pour devenir une personne charismatique et intéressante, il faudrait parler sans interruption et monopoliser la parole. Pas du tout, sans doute même au contraire.
L’important est surtout de savoir parler au bon moment, de la bonne manière, avec les bonnes histoires pour captiver et intéresser sans effort vos interlocuteurs. C’est pourquoi je vais, tout au long de cet ouvrage, vous enseigner principalement à prendre la parole autrement que ce que vous pouvez voir de nos jours.
Mon ambition est de vous montrer comment, grâce à l’art subtil de la narration, vous pouvez engager, captiver et influencer les cœurs et les actes de vos interlocuteurs lorsque vous ouvrez la bouche. Comprenez-moi bien, cette connaissance, ce savoir, cette compétence, ne doit pas être seulement l’apanage des grands orateurs de ce monde. C’est fondamental de devenir un excellent conteur, storyteller, narrateur parce que c’est justement ce qui fait de vous une personne recherchée pour ses qualités humaines.
Ce qui est étrange, j’imagine que vous vous en êtes déjà rendu compte, c’est qu’on remarque et reconnaît plus facilement les personnes qui ont cette fameuse qualité oratoire. En effet, discourir, converser ou raconter une histoire de manière captivante vous permettra toujours de mieux faire passer vos idées et de créer une plus grande sympathie.
Vous verrez qu’avec un peu d’entraînement et quelques conseils bien appliqués, vous aurez toujours quelque chose à dire d’intéressant, sans jamais passer pour un « moi je », un narcissique ou un égotique.
Pour réussir ce challenge, je vous propose de lire ce livre de deux manières différentes :
 
	1. Lire le livre en comprenant les techniques et les conseils que je vous transmets.

	2. Lire le livre en détectant les techniques que j’utilise pour vous transmettre et vous faire comprendre les outils du livre. Pour cela, utilisez la métaposition (une position qui consiste à vous détacher de la lecture, vous en dissocier, pour prendre conscience de la manière dont je construis mes propres histoires, qui servent à faire passer les informations).


 
Cela peut créer un phénomène un peu étrange entre vous, le lecteur, et vous, l’observateur du processus que vit le lecteur tout au long du livre.
Bon, si vous commencez à entendre des voix, je vous préviens, je décline toute responsabilité… Blague à part, le livre est écrit avec les techniques que je vous enseigne, amusez-vous à les détecter et à les réutiliser.
Bonne lecture…


Prologue 
Tu seras avocat ou voyou !
« Tout ce que tu as appris, désapprendre, tu dois ! » – Yoda
Cela fait plusieurs années que je repousse l’écriture de cet ouvrage – plein de bonnes excuses pour ne pas passer à l’action : les enfants, les entreprises.
Mais la principale raison était la peur de ne pas réussir à transmettre les concepts que je peaufine depuis tant d’années dans mon petit coin avec mes clients.
D’ailleurs, le succès de mon premier livre sur l’autohypnose aurait pu être une source de motivation pour continuer à écrire, mais la vie a préféré me faire vivre la comparaison et la peur de faire moins bien.
Éloquence et hypnose
Lorsque j’ai commencé à me passionner pour l’hypnose, j’ai immédiatement été subjugué par ses liens avec la narration.
« Mais, Franck, quel est le rapport avec l’hypnose ? »
J’ai créé un cabinet d’hypnothérapie et hypnocoaching qui m’a permis d’aider des milliers de clients depuis vingt ans. Pendant ces milliers d’heures en tête à tête avec mes clients, lors de mes séminaires, de mes ateliers, de mes conférences, je suis devenu un conteur d’histoires.
J’ai raconté des milliers d’histoires à mes clients et je les ai aidés à créer et se raconter de meilleures histoires pour transformer un peu, ou radicalement, leur vie.
L’hypnose est probablement un des sujets les plus passionnants que je connaisse. Des concepts incroyables s’entrechoquent et se complètent entre conscient et inconscient, suggestions et injonctions, neuro-hacking et neurosciences, transe et conscience.
C’est parce que ce sujet me passionne autant que j’ai voulu le partager avec le plus grand nombre dans mon premier livre : L’Autohypnose, un voyage au centre de vous-même. Et le résultat fut incroyable, parce qu’il fait désormais partie de la famille des best-sellers.
Mais je sentais que je devais aller encore plus loin en montrant que l’hypnose se cache souvent là où on ne l’attend pas. Parce qu’il n’y a rien de plus hypnotique qu’une histoire captivante ou une blague racontée avec talent, je pourrais passer toute une après-midi à écouter Jacques Balutin (la voix française de Starsky) qui a bercé toute mon enfance.
Cela fait des années que j’utilise et cisèle au fil des ans aussi bien dans ma pratique, en cabinet, en conférence, en webinaire, en formation, que dans toutes les occasions du quotidien les différents concepts que j’ai créés, « Inception Story© », « Aristote+™ », « P.L.E.I.A.D.E.S.™ », « HypnoRéthoric™ », pour ne citer que ceux-là.
Prenons par exemple : « Inception Story© », pour ceux qui ont vu le film Inception de Christopher Nolan, c’est assez facile à comprendre. L’Inception Story© est un ensemble de techniques et mécanismes d’ingénierie narrative, d’influence rhétorique, d’hypnose et de neurosciences pour réussir à implanter une idée dans l’esprit d’une personne.
Nous associons la puissance des mots, des suggestions et des histoires lorsque nous prenons la parole pour incruster une idée, un concept ou une émotion dans l’esprit de notre interlocuteur. Poussées à leur paroxysme, ces techniques peuvent même donner l’illusion à notre allocutaire que cette idée est sa propre création.
Évidemment, cela soulève des questions éthiques sur la manipulation et l’influence de l’esprit humain. L’Inception Story© est un outil puissant pour influencer les pensées et les comportements, et son utilisation doit être entreprise avec prudence et responsabilité, au même titre qu’un scalpel peut sauver des vies dans les mains d’un chirurgien ou faire un massacre dans les mains d’un psychopathe.
Lorsque j’ai créé l’Inception Story©, c’était avant tout dans un but thérapeutique, pour aider mes clients à transcender leurs limites et à avoir une vie plus épanouie.
Aujourd’hui, je souhaite vous offrir le meilleur de mes recherches et de mes découvertes afin de vous aider, d’abord à changer votre monde intérieur, puis à vous exprimer avec plus de ferveur, d’enthousiasme et de passion. Chaque fois que vous ouvrirez la bouche, vous serez plus captivant et intéressant. Cela vous ouvrira des portes que vous n’imaginez que dans vos rêves les plus fous.

Développez et assumez vos talents oratoires
Depuis ma plus tendre enfance, ma capacité innée ou rapidement acquise à la parole, à l’argumentation, à l’outrageuse irrévérence contrôlée, à amuser la famille, tout bêtement à la narration, a été une source à la fois de fierté et de honte.
« Tu seras avocat ou voyou/arnaqueur ! » Si tu sais trop bien t’exprimer et raconter des histoires, il y a forcément quelque chose de louche derrière !

Soit tu as un ego indécrottable qui ne sait pas rester à sa place (silencieux comme les autres), soit tu as quelque chose à prouver et c’est toujours un problème d’ego indécrottable ; pire, tu t’en fous et c’est encore un problème d’ego, puisque tu devrais te soucier de ce que les autres pensent de toi. Notre vie est une effroyable succession d’injonctions totalement paradoxales.
Un enfant qui développe ce type de capacités est de toute façon un traître à la posture générale qui prône le « pas de vague », « pour vivre heureux, vivons cachés » ou « qu’est-ce qu’il a encore, celui-là, à la ramener ? ».
Comment voulez-vous donner envie aux enfants/adolescents de s’exprimer et d’être à l’aise pour raconter des histoires, si la société leur envoie ce message totalement contradictoire : « Tu dois prendre la parole, mais pas trop non plus ! »
Dans ce livre, j’aimerais vous amener à plébisciter cette traîtrise, à augmenter votre assertivité, à affirmer vos idées, à partager vos pensées, à assumer votre personnalité. Être à l’aise et fier d’assumer cette capacité oratoire peut changer toute votre vie et votre rapport aux autres. Tracez définitivement un trait sur vos anciennes habitudes et – excusez la vulgarité – arrêtez d’être chiant.
Mon ambition n’est pas de faire de vous des conférenciers professionnels, mais plutôt des conteurs d’histoires, des storytellers, des magiciens des mots capables d’offrir « leur dose » d’intrigue, de surprise, de rebondissement à vos interlocuteurs.

Dealers d’hormones, Dealers d’Histoires
Vous apprendrez tout au long de ce livre que les gens intéressants sont avant tout des Dealers d’Histoires©. Ils apprennent très tôt que les hommes se shootent constamment grâce aux histoires. Et malheureusement, lorsqu’ils n’y arrivent pas correctement, ils se sentent, pour certains, obligés de compenser ce manque avec d’autres types de drogues.
En effet, l’homme, depuis la nuit des temps, a utilisé sa chimie cérébrale pour retenir et assimiler les informations contenues dans des histoires pour survivre. Il survit grâce à ce qu’il apprend au travers des histoires. Mais pour que tout cela fonctionne, notre cerveau utilise certaines hormones pour « engrammer » l’information le plus loin et le plus longtemps possible en lui.
Les personnes les plus intéressantes savent, ou pressentent, cela rapidement lorsqu’elles commencent à ouvrir la bouche pour captiver et impacter leurs interlocuteurs. Elles ne connaissent pas forcément le nom et les fonctions des hormones ou des zones de notre cerveau, mais elles savent que quelque chose active les émotions de ceux qui les écoutent et que ce sont ces émotions qui leur donnent du succès.
Lorsqu’un être humain entend une histoire, il a besoin de faire un effort pour l’écouter, pour cela il doit accepter de dépenser des ressources cognitives et chimiques pour « être attentif ». Pour que cela lui « coûte » le moins possible, il doit recevoir en échange sa dose de shoot.
Nous verrons tout au long de ce livre de nombreuses techniques pour réussir à créer les phénomènes les plus puissants dont vous aurez besoin dans vos prises de parole pour faire la différence.
Personne ne sera captivé, impacté, enchanté par vos histoires si elles ne fournissent pas rapidement une dose de shoot cérébral dès les premières minutes et si elles ne parviennent pas à entretenir cet exploit tout au long de votre discussion. Déjouez les pièges des mauvaises histoires et des mauvais discours. Reprenez le pouvoir que nous avons tous en chacun de nous, celui d’impacter et de captiver le monde qui nous entoure !
Voici les hormones à activer chez votre interlocuteur parce qu’elles sont à l’origine des émotions les plus utiles lorsque vous voulez captiver, impacter, séduire, rendre mémorables vos contenus.
 
La dopamine, parce qu’elle déclenche :
	la motivation

	la mémoire

	la concentration


Vous pouvez aisément la créer grâce :
	au suspense

	à la surprise

	au storytelling

	au cliffhanger.


L’ocytocine, parce qu’elle déclenche :
	l’attachement

	la confiance

	la générosité


Vous pouvez aisément la créer grâce :
	à l’empathie

	à la bienveillance.


L’endorphine parce qu’elle déclenche :
	la détente

	la concentration

	la créativité


Vous pouvez aisément la créer grâce :
	au rire

	à la confidence.


Mais il existe aussi des hormones à bannir ou à utiliser de manière très, très stratégique.
Le cortisol et l’adrénaline parce qu’ils déclenchent :
	l’irritabilité

	l’intolérance

	le manque de créativité

	la critique

	les mauvaises décisions

	l’agacement

	l’énervement

	la perturbation de la mémoire.


Alors, si vous voulez devenir plus intéressant, vous découvrirez dans ce livre de nombreuses techniques qui vous mèneront sur la bonne voie. Devenez un enchanteur ou plutôt un Dealer d’Histoires© !



Introduction
La genèse
J’aimerais que ce chapitre soit une sorte de disclaimer, d’avertissement pour vous expliquer ce que vous trouverez dans ce livre ! Ou plutôt peut-être, commencer par vous dire ce que vous n’y trouverez pas !
Je n’ai jamais été très bon pour suivre des cadres et des frameworks, donc si vous recherchez ce type de contenu, j’imagine que vous allez éprouver soit de la frustration, soit de la déception. En revanche, ce que je sais faire et suis capable de vous enseigner, c’est raconter des histoires qui captivent, séduisent, persuadent et font de vous une personne charismatique.

L’art de séduire par la parole
Il existe de nombreuses écoles de pensée autour de ces soft skills (« compétences douces »), d’ailleurs en ce moment il est tendance de parler d’éloquence, certains surfent sur cette vague (peut-être moi-même en écrivant ce livre), mais je crois que tout cela n’est que des mots. Le plus intéressant est toujours ce que l’on met derrière ces fameux mots !

Et ça, mes amis, ça appartient à chacun d’entre nous et c’est bien pour cela qu’il est facile de séduire, de convaincre, de persuader, d’être éloquent quand on a saisi que chacun comprend toujours ce qu’il veut comprendre.
Une personne intéressante et captivante déclenche une réaction positive dans l’interaction avec l’autre. Imaginez l’importance que cette compétence peut avoir dans tous les aspects de votre vie, aussi bien professionnelle que personnelle.
Souvenez-vous de toutes ces fois où vous avez souhaité vous exprimer et où vous avez senti l’attention de vos interlocuteurs se délayer soudainement ou insidieusement.
 
	Vous voyez leur regard se défocaliser.

	Vous êtes soudain coupé dans votre élan parce que personne ne s’intéresse à la suite de ce que vous dites.

	Vous vous sentez frustré parce que vous êtes vous-même perdu dans vos propres digressions.

	Vous vivez un long moment de solitude parce que vous venez de prendre conscience que plus personne ne vous écoute et vous avez le sentiment de parler seul à haute voix sans que personne s’intéresse à vous.


Ne vivez plus jamais cela ! Imaginez vos interlocuteurs attentifs et curieux lorsque vous présentez votre idée ou votre projet à l’équipe, lorsque vous voulez vendre un produit au téléphone, en visioconférence ou lors d’un séminaire ou salon. Imaginez la réaction de toute une assemblée subjuguée par votre projet lors de votre présentation pour lever des fonds.

Imaginez l’impact dans votre vie personnelle, lors d’une discussion en famille ou avec des amis, dans votre club de pétanque ou la prochaine fois que vous devrez vous présenter à des inconnus lors d’une soirée.
Imaginez-vous maintenant en train de raconter une histoire palpitante pour charmer et impressionner un groupe que vous venez juste de rencontrer ou votre banquier pour le convaincre de miser sur votre projet immobilier.
Il devient facile d’influencer n’importe qui avec la bonne technique, avec la bonne histoire, avec la bonne émotion. J’aimerais pouvoir vous dire qu’il existe des processus simples et faciles pour maîtriser cet art oratoire afin de persuader, séduire et influencer n’importe qui.
Mais il m’apparaît à la lueur de presque trente ans de ce que je qualifierai d’expression publique que cet art oratoire est un « art subtil ». Un amalgame de tellement de compétences multiples à maîtriser que parler uniquement de prise de parole me paraît trop réducteur.
En réalité pour parler de manière captivante, éloquente, intéressante, je dirais même pour devenir un maître dans l’art oratoire, il faut :
 
	Avoir confiance en soi ou avoir un vrai talent d’acteur pour le faire croire.

	Avoir des choses intéressantes à dire ou les faire passer pour telles.

	Avoir un vif intérêt, voire une passion pour ce que vous voulez partager, ou donner l’impression que c’est le cas.

	Comprendre son corps et la manière qu’il a de se mouvoir.

	Comprendre ses propres émotions et les accueillir de manière bienveillante.

	Comprendre les émotions de ses interlocuteurs et les accueillir de manière bienveillante.

	Maîtriser les techniques scéniques de déplacement.

	Maîtriser les techniques de rhétorique.

	Maîtriser l’art du questionnement.

	Maîtriser l’art du dialogue.

	Maîtriser l’art du verbal, du paraverbal et du non-verbal…


 
Cette liste pourrait continuer encore longtemps.
C’est probablement tout cela qui m’a séduit dans cet art subtil, un ensemble de compétences connexes et intimes qui, une fois mises en commun, permettent de devenir un véritable Jedi de la parole.

Comment je me suis passionné pour les histoires
Je vous en parlerai tout à l’heure, j’ai commencé à goûter au plaisir de la parole par le théâtre, jeune, au collège avec des mentors fabuleux et exigeants qui m’ont appris tout ce que je devais savoir pour me débrouiller et évoluer devant n’importe qui.
À 16 ans, compétiteur de haut niveau en danse de salon, j’ai eu la chance et l’opportunité, pendant mes études, de donner des cours bénévolement à des groupes de plusieurs dizaines de personnes dans l’école de danse dans laquelle j’évoluais, et j’éprouve encore aujourd’hui beaucoup de gratitude pour ce prof qui m’a accordé sa confiance avec de vrais « clients ».
Ce n’est que quelques années plus tard que j’ai pris pleinement conscience de l’impact qu’avait pu avoir un film, ou plutôt une scène, sur moi. Il s’agit de Star Wars : Un nouvel espoir (le vrai épisode 1 de la saga) lorsqu’Obi-Wan Kenobi et Luke Skywalker veulent entrer dans la ville de Mos Eisley avec les deux droïdes recherchés par l’Empire.

À l’entrée de la ville, ils se font stopper par trois stormtroopers (soldats) qui les questionnent sur ces fameux droïdes.
Trooper : Depuis quand sont-ils à vous, ces deux droïdes ?
Luke : Il y a bien trois ou quatre saisons.
Obi-Wan : Nous venons pour les vendre, êtes-vous preneur ?
Trooper : Montrez-moi votre carte d’identité.
Obi-Wan : Il est inutile de contrôler sa carte d’identité.
Trooper : Il est inutile de contrôler sa carte d’identité.
Obi-Wan : Ce ne sont pas ces droïdes-là que vous recherchez.
Trooper : Ce ne sont pas ces droïdes-là que nous recherchons.
Obi-Wan : Tout va très bien, on peut s’en aller.
Trooper : Tout va très bien, vous pouvez vous en aller.
Obi-Wan : Bon, circulez.
Trooper : Bon, circulez ! Allons ! Circulez ! […]
Obi-Wan : La force… Grâce à la force, on arrive à influencer les esprits faibles.
Waouh, quel pouvoir ! Tout au long de cette scène, Obi-Wan était calme, assertif, captivant. Je ne savais pas si un jour, j’allais pouvoir découvrir comment faire ça, mais je trouvais magique et passionnante cette idée d’un superpouvoir comme celui-ci.

Lorsque je donnais mes cours de danse à des adultes bien plus âgés que moi, j’avais appris à être assertif, doux, mais implacable. Personne ne suit quelqu’un qui hésite et qui doute. Personne n’écoute quelqu’un qui n’ose pas, qui ne sait pas, qui n’est pas sûr de lui.
Et en même temps, il faut être prompt à reconnaître ce que l’on ne sait pas : le mensonge, l’incohérence, le n’importe quoi ne vous sont jamais pardonnés. Tout le monde aime l’authenticité, si vous ne savez pas, recadrez la conversation vers un espace que vous maîtrisez et connaissez ! Assumez votre ignorance, MAIS offrez toujours une alternative : vous renseigner, chercher, remettre la réponse à plus tard.
En réalité, mon ignorance a toujours été ma plus grande force parce qu’elle m’a toujours donné envie d’en savoir plus chaque jour. Je ne suis jamais pris au dépourvu, par une question difficile parce que j’accepte de ne pas savoir, je ne joue JAMAIS « celui qui sait tout, MÊME quand il ne sait pas », parce que c’est le meilleur moyen d’exploser en vol à cause de quelqu’un qui vous mettrait en difficulté parce que lui, IL SAIT ! Lorsque je ne sais pas, je le dis, je l’assume avec assertivité et humour, un peu d’autodérision et surtout l’envie de savoir et de faire ce qu’il faut pour me renseigner et apprendre !
Après mon expérience en tant que professeur de danse de salon, j’ai suivi des études en sciences de l’éducation. J’étais totalement fasciné par un de mes enseignants qui a longtemps inspiré mon parcours. Il a accepté de diriger mon mémoire de master. Lors de la présentation finale de mon mémoire, je me permis de lui dire à quel point il m’a impacté et inspiré, à tel point que je souhaitais suivre ses traces.
Ce à quoi il me répondit : « Si vous avez envie de faire ça, c’est que vous n’avez probablement pas assez bien compris ce que j’ai pu vous enseigner ! » Quel coup de poignard ! Mais à quoi jouait-il ? Je lui fais part de mon admiration et il balaie cela avec un dédain qui m’a horripilé !
J’étais tellement en colère que j’ai décidé de ne surtout pas le suivre et de chercher ailleurs. Ce n’est que bien plus tard que j’ai compris qu’il m’avait fait le plus beau cadeau que l’on puisse faire à un étudiant : couper le lien que nous avions pour m’obliger à me trouver moi-même. Je devais trouver MA voie et non pas chercher à lui ressembler sans réfléchir.
C’est à partir de cette énergie de colère que j’ai vraiment dû trouver MON chemin et MA voie. J’avais envie de questionner la philosophie, la psychologie positive, la théorie des systèmes, mais rien ne résonnait vraiment au fond de moi ! Jusqu’au jour où en feuilletant un magazine, mon regard s’est posé sur une publicité : j’ai eu une illumination (en tout cas, ça ne pourrait pas porter un autre nom) !
FORMATION EN HYPNOSE ERICKSONIENNE.
FORCE…
Bon, OK, c’est un peu capillotracté, mais avouez que ça le ferait grave dans un film, non ? J’avais déjà dévoré tellement de livres sur l’hypnose plus jeune que ce fut comme une boucle qui se refermait. Avec un peu d’argent sur mon compte bancaire, j’ai pris mon chéquier et me suis inscrit immédiatement sans réfléchir, comme appelé par quelque chose d’invisible, pour démarrer seulement quelques semaines plus tard.
Depuis ce jour, l’hypnose ne m’a plus jamais quitté, elle m’a construit, m’a nourri, m’a protégé et surtout m’a aidé à me comprendre et mieux comprendre le monde qui m’entoure. Elle fait partie intégrante de mon ADN, je vois le monde qui m’entoure avec les codes de l’hypnose, de la déshypnose. Comme une grande « matrice » (oui, encore une référence cinématographique) qui contrôle ce que nous faisons et ce que nous sommes.
Deux concepts omniprésents autour de nous, le conscient et l’inconscient, façonnent notre perception et surtout nos illusions. En développant mes compétences hypnotiques, je me suis particulièrement passionné pour la sémantique, la rhétorique et la narration. Grâce à elle, j’ai aidé des milliers de personnes à se transe-former, à changer, à gai-rire et à avancer dans leur vie.
J’ai eu des milliers de clients en quinze ans dans mon cabinet et chaque fois, j’ai réalisé à quel point il était d’abord fondamental de savoir se parler à soi-même avant de pouvoir parler aux autres. L’hypnose est à la fois un modèle de pensée et une technique surpuissante pour façonner notre esprit et celui de nos interlocuteurs.
Aujourd’hui, je suis auteur, metteur en scène, storyteller et ce que j’appelle StoryDoctor©, ma spécialité, c’est de réparer les histoires qui ne fonctionnent pas correctement, qui ne sont pas assez captivantes et qui ne portent pas leur message assez loin.
Je travaille principalement pour d’autres auteurs, des artistes, mais aussi pour des conférenciers ou des dirigeants. La majorité de mes clients sont des leaders passionnés qui veulent raconter des histoires captivantes pour inspirer le monde. Ils doivent apprendre à être plus charismatiques, plus captivants et plus inspirants.

Le pouvoir des histoires
Pensez un instant à une personne de votre entourage, une personne que vous trouvez charismatique et intéressante. Je parie que, quand vous l’entendez raconter une histoire, vous remarquez que tout le monde s’arrête et l’écoute presque « religieusement ». Mais comment fait-elle ?
Après avoir observé des milliers de prises de parole, de conférenciers (dont c’est le métier de captiver avec des histoires), de leaders dans leurs écosystèmes, j’ai remarqué une chose étrange et magique. Sans le savoir, les meilleurs utilisent des stratégies et des techniques hypnotiques puissantes, alors que la plupart de ceux qui ne laissent aucune trace dans l’esprit de leurs interlocuteurs n’utilisent jamais ces stratégies et ces techniques. La plupart se disent même souvent qu’ils n’ont rien à raconter et qu’il ne leur arrive jamais rien d’intéressant.
Lorsque j’entends ça, je ne peux pas m’empêcher de repenser à Daniel Picouly, l’auteur, qui disait lors d’une émission télévisée, La Parenthèse inattendue : « Il n’arrive des histoires qu’aux gens qui savent les raconter. »
Ne cherchez pas à savoir si vous avez quelque chose d’intéressant à raconter, mais demandez-vous plutôt comment le raconter de manière intéressante. C’est ce que nous allons nous amuser à apprendre tout au long de ce livre. Les histoires qui deviennent hypnotiques font partie de cet art subtil.
Depuis que j’ai appris à les utiliser, les décomposer, les inventer, les apprendre à mes clients, je vois chaque fois l’efficacité redoutable qu’elles permettent d’atteindre pour captiver, séduire, transformer, recadrer et influencer. Mais comment une simple histoire a-t-elle le pouvoir d’inspirer et de faire passer à l’action ? Comment sommes-nous capables de tout abandonner quand nous sommes accrochés par une bonne histoire ?
Qui ne s’est jamais senti complètement impliqué, émotionnellement, physiquement, en lisant un bon roman, en regardant un excellent film, en écoutant une conférence captivante ou complètement frustré à la fin d’un épisode de sa série préférée ? Quel est leur secret ?
Imaginez un sculpteur-modéliste dans son atelier, des statues dans tous les coins. Il commence une nouvelle œuvre. Le saviez-vous ? Il commencera toujours par utiliser une armature, un squelette qui assurera la stabilité de toute son œuvre. Mais quand vous regardez cette sculpture une fois terminée, vous ne voyez jamais et ne pensez jamais à l’armature qui donne à la pièce son intégrité et sa solidité structurelle. JAMAIS !
L’armature est totalement invisible, et pourtant, elle est toujours là ! Toutes les meilleures histoires en ont une, qui permet de grands moments d’inspiration. Une structure invisible sous la surface des mots pour rendre n’importe quelle histoire plus efficace et permettre un impact profond sur ceux qui l’entendent.
Tout au long de ce livre, je vous propose de démontrer la science magique de cet art subtil et d’agir comme un magicien dévoilant les trucs des meilleurs tours. Je vais révéler les astuces et les fils invisibles des meilleurs orateurs, pour réussir à impacter et influencer leurs interlocuteurs ! Et charge à vous par la suite, à votre tour, de les utiliser dans n’importe quel contexte de votre vie pour parvenir éthiquement à vos fins, lors d’une négociation, pour transmettre une information, pour faire rire, pour émouvoir vos amis, pour séduire une conquête, pour charmer lors de votre prochain rendez-vous, pour obtenir le job de vos rêves ou pour lever des fonds pour votre projet.
J’ai à cœur d’aider les lecteurs à devenir de meilleurs orateurs du quotidien parce que, parfois, les choses que nous vivons peuvent paraître banales. Si nous les formulons d’une certaine manière, ces histoires peuvent avoir une profonde résonance pour les gens qui les entendent ! J’espère avoir l’opportunité de faire un peu de magie oratoire pour enchanter et inspirer votre esprit.
Voici quelques exemples du pouvoir des histoires.
Pour la vie professionnelle : rendre les présentations plus vivantes et captivantes, clarifier les besoins et les préoccupations des collègues et des clients, créer une présence en ligne intéressante en partageant du contenu pertinent sur les réseaux sociaux.
Pour être plus à l’aise avec des inconnus : engager des conversations intéressantes et significatives en utilisant des techniques de conversation telles que l’écoute active, l’empathie et la rétroaction, créer des connexions authentiques avec les autres.
Pour être plus convaincant lors de débats politiques : illustrer son point de vue, renforcer des faits et des statistiques, étayer les arguments, tout en évitant les attaques personnelles et en respectant les opinions des autres.
Pour être plus convaincant entre amis et en famille : rendre les conversations plus agréables, exprimer les opinions de manière claire et concise, être ouvert à différentes perspectives et montrer de l’empathie pour les opinions des autres, trouver des solutions mutuellement bénéfiques.

À qui s’adresse ce livre ?
Tout simplement à tous ceux qui rêvent de gagner en confiance, en assertivité pour s’exprimer n’importe où, devant n’importe qui, en réussissant à créer des histoires plus captivantes pour persuader, faire passer leur message, leurs idées ou leurs projets.
Que vous soyez étudiant, chômeur, salarié, manager, entrepreneur, politique, retraité, ce contenu peut vous apprendre quelque chose pour gagner en efficacité lorsque vous devez convaincre et faire passer une idée ou un message. Vous allez apprendre à influencer et manipuler avec bienveillance vos interlocuteurs pour laisser une trace positive et indélébile dans leur esprit.
Ce livre s’adresse aussi aux débutants qui craignent de s’exprimer en public, à ceux qui ne l’ont jamais fait et qui cherchent davantage que de simples trucs et astuces vus et revus dans n’importe quel blog pour se préparer avantageusement pour le Jour où le miracle se produira.
Je ne vous apprendrai pas à prendre la parole, au sens commun du terme. Mais plutôt à créer et raconter vos histoires avec authenticité et naturel pour impacter les cœurs et les cerveaux de votre auditoire.
C’est aussi pour les individus expérimentés, ceux qui n’en sont pas à leur coup d’essai, mais qui ne sont pas complètement satisfaits de ce qu’ils ont livré et qui voudraient développer cet art subtil de la narration pour persuader plus efficacement.
Ce livre est aussi pour ceux qui croient déjà tout savoir et qui pensent posséder parfaitement toutes les bases pour créer d’excellentes histoires, pour s’exprimer avec efficacité devant n’importe qui.

Votre mission, si vous l’acceptez…
Lisez ce livre avec une de ces trois postures :
	1. Faites comme si vous ne saviez rien.

	2. Faites comme si vous aviez un besoin urgent de ce contenu.

	3. Faites comme si vous découvriez ce contenu pour la première fois.


 
Je vous propose un challenge : accepter de revisiter les fondamentaux pour appréhender totalement la première partie du concept d’Inception Story©. Vous vous rendrez compte avec ravissement qu’il est toujours bon de revenir régulièrement en arrière pour requestionner sa compétence et son savoir.
Ce que j’aime dans l’art subtil de la narration pour devenir plus intéressant, c’est que personne n’est jamais vraiment arrivé ! Cela fait des années et j’ai passé des milliers d’heures à raconter des histoires, et pourtant je continue de découvrir et d’apprendre tous les jours de nouveaux concepts.
Des personnalités comme Churchill, Barack Obama, Steve Jobs sont des exemples typiques de vrais passionnés qui n’avaient de cesse de s’entraîner, de s’améliorer et de chercher chaque fois à faire mieux.
Il existe aujourd’hui beaucoup de biographies sur Steve Jobs qui expliquent son parcours de personne peu à l’aise jusqu’à cet entrepreneur inspirant qui savait captiver et influencer des foules de plusieurs milliers de personnes. Mais le coût à payer était aussi terrible, il passait des heures et des heures à se préparer et à améliorer ses discours et ses présentations. Il ne lâchait jamais rien.
Je ne sais pas aujourd’hui quel mentor vous avez choisi pour vous inspirer dans votre quête, celui qui, pour vous, possède le plus grand talent pour captiver les gens et les pousser à agir, mais je vous suggère de le garder en tête chaque fois que vous voudrez vous dépasser.
Dans ce livre, nous verrons tout ce dont vous avez besoin pour commencer à libérer votre parole et raconter de meilleures histoires, plus captivantes.
 
Nous verrons :
	Différentes stratégies narratives.

	Des outils pour libérer votre parole (on ne prend pas la parole, on la libère).

	La différence entre écrire pour les yeux et pour les oreilles (oubliez votre écriture en bon français scolaire).

	Les étapes d’un bon storytelling pour une histoire qui enchante et captive.

	Comment organiser vos histoires pour en faire une grande histoire.

	Les Dark-Vador (le rôle de l’exorde dans la stratégie narrative).

	L’étoile de la mort (l’impact de la péroraison dans la conclusion de votre narration).

	Et plein d’autres stratégies disséminées au gré des différents chapitres.


Êtes-vous prêt à découvrir/redécouvrir l’art de créer des histoires pour mettre vos interlocuteurs en action ?




Partie 1
Un art auquel nous ne sommes pas formés

Chapitre 1
Cinq ingrédients en or et cinq conseils
Dans ce chapitre, j’aimerais vous présenter cinq ingrédients en or et cinq conseils qui vous permettront de libérer votre prise de parole avec plaisir et facilité.
 
1er ingrédient en or :
Lorsque j’étais à l’école, j’étais un élève moyen : « Peut mieux faire ! », « Doit faire des efforts », « Dissipé », « Dans la lune », « Parle avec son voisin ». Avez-vous déjà lu ou reçu ce genre de remarques sur votre bulletin à l’école ou au collège ? J’ai l’impression d’avoir passé ma vie d’élève à craindre la réaction de mes parents à la lecture de ces remarques.
Les faits semblaient leur donner raison, puisque je n’avais vraiment pas de bons résultats, j’étais MOYEN (probablement la pire des insultes), et surtout, j’avais vraiment l’impression que c’était ma faute, sans comprendre pourquoi ça se passait comme ça !
J’ai commencé par faire des études courtes parce que je ne pensais pas être capable d’aller plus loin et ensuite, je suis vite entré sur le marché du travail. À l’époque, je me donnais comme excuse le fait d’être en couple et de vouloir rapidement être indépendant financièrement pour m’installer avec elle. Mais tous les emplois que je trouvais étaient sans saveur, sans intérêt et payés au lance-pierre. L’évaluation de ma situation m’a totalement déprimé, si je ne changeais pas quelque chose, je passerais ma vie dans des jobs qui ne me plaisaient pas.
Alors, deux options se présentaient à moi :
	Soit je continuais dans cette voie et je finirais alcoolique, drogué et/ou déprimé parce que personne n’allait venir me sauver en me disant : « Hé, Franck, tu mérites mieux ! »

	Soit je prenais une décision qui allait changer le reste de ma vie, mais ô combien difficile parce que je n’avais pas été formaté émotionnellement et cognitivement pour ça : celle de reprendre mes études pour améliorer mon CV et obtenir de meilleurs diplômes et donc de meilleurs jobs.

	Une troisième option existait, mais je n’avais jamais entendu parler d’elle : devenir entrepreneur et créer moi-même le job de mes rêves. En avançant sur mon chemin, ce n’est que quelques années plus tard que j’ai compris que cette option n’en était pas une à l’époque, parce que personne n’avait été entrepreneur dans ma famille depuis plusieurs générations. Ce n’était pas dans nos gènes (enfin, ça, c’était l’histoire qu’on me racontait). J’ai été complètement sidéré quand j’ai appris qu’on pouvait créer son propre job et s’éclater en dehors d’un mode salarié, ça a carrément révolutionné ma vie.


Voilà le 1er ingrédient en or, essentiel pour libérer votre parole : l’évaluation de votre situation.
Prenez un moment pour réfléchir à votre niveau de confort lorsqu’il s’agit de parler en public.
Êtes-vous à l’aise pour vous exprimer devant un petit groupe d’amis ou de collègues, ou est-ce que cela vous angoisse déjà ?
Comment vous sentez-vous lorsque vous vous retrouvez devant une grande foule ?
Êtes-vous capable de maintenir une conversation facilement ou est-ce que vous vous retrouvez souvent bloqué pour trouver les bons mots ?
Et enfin, comment vous sentez-vous par rapport au fait de parler dans un contexte professionnel ?
Vous sentez-vous confiant dans votre capacité à donner une présentation ou à mener une réunion productive ?
Pensez à ces questions et évaluez honnêtement votre niveau de confort actuel.
Êtes-vous satisfait de ce que vous êtes capable de faire aujourd’hui ou pensez-vous que vous pourriez faire mieux ou plus ?
Cette évaluation honnête est le premier pas vers une meilleure confiance en soi et une amélioration de vos compétences en communication.
Tant que vous ne prendrez pas une décision ferme et définitive pour vous améliorer, vous ne ferez que survoler ce contenu et vous culpabiliserez pendant des mois ou des années de ne pas réussir à captiver l’attention sur ce que vous avez à partager avec le monde.
 
2e ingrédient en or :
Mon choix était fait, ma situation était sans appel ! Me voici dans une nouvelle formation (pour devenir chef de projet multimédia) pour tenter d’améliorer mon statut et mes compétences. Mais quelle n’a pas été pas ma surprise lorsque j’ai fini cette formation major de promotion. Pire que ça, je prenais de plus en plus de plaisir à suivre des études, je recommençais mon parcours avec une petite certification et en seulement quelques années, je finissais avec deux diplômes d’ingénieur d’université. Et surtout, j’adorais ce que je faisais et je prenais un plaisir immense à apprendre de nouvelles choses pour les appliquer dans ma vie.
Comment était-ce possible ? Je venais de comprendre un phénomène fondamental dans l’apprentissage ! Plus j’aimais ce que je faisais et plus je pouvais passer des heures, sans m’en rendre compte, à lire, réviser, travailler, apprendre. J’ai d’abord évalué, ensuite j’ai choisi, et ce choix était un vrai choix égoïste, personnel. Il en découle naturellement que ce que j’apprenais était sans contrainte et totalement lié à mon désir personnel. Ce qui n’avait jamais été le cas jusqu’à ce jour ! (Merci, Spinoza !)
Si vous aussi vous comprenez que c’est plus facile de progresser et d’apprendre lorsque le contenu est ludique et divertissant pour VOUS, vous allez libérer votre parole et captiver votre audience avec plus de facilité. Comme il est préférable que vous vous amusiez ! Insistons sur ce 2e ingrédient en or ! Prenez du plaisir dans cet apprentissage et vous progresserez comme jamais.
 
3e ingrédient en or :
Je vous ai parlé tout à l’heure de cette petite certification lorsque j’ai repris mes études. Pour la valider, je devais concevoir un projet informatique dont je vous passerais les détails rébarbatifs. Pour ce projet, j’ai fait quelque chose d’improbable ! J’ai passé trois cents heures à coder un logiciel. À la fin, ce qu’on pouvait voir lorsqu’on lançait l’application, c’était simplement une roue qui tournait au milieu de l’écran.
Tous les étudiants et les profs me prenaient pour un débile d’avoir passé autant de temps pour avoir créé un truc sans intérêt. Ce qu’ils n’avaient pas compris, c’est que je savais que je devrais présenter mon projet à l’oral devant un jury de professionnels. J’avais tout misé sur l’histoire de mon projet.
Tous ceux qui voyaient cette roue tourner n’avaient qu’une envie, c’était de cliquer dessus pour essayer de savoir ce que cela provoquerait. BINGO ! Lorsque la souris s’approchait d’une partie de la roue, un sous-menu s’ouvrait immédiatement avec une belle animation pour proposer un contenu informatif qui dépassait les attentes du projet.
Et là, le jury a été bluffé par ma prise de risque et l’histoire que je leur ai racontée en parallèle pour expliquer que je misais sur la curiosité des internautes pour visiter chaque branche de cette roue. Ils ont adoré ! J’ai reçu une note qui me m’a propulsé major de promo, ainsi que les félicitations du jury. Ç’a été pour moi un déclic monumental qui m’a confirmé l’importance des histoires pour défendre n’importe quel projet.
Raconter des histoires et ne pas vous prendre au sérieux est l’alchimie fondamentale de ce 3e ingrédient. Mon projet seul n’était pas assez intéressant pour produire cet effet, mais associé à mon histoire, il mettait chaque membre du jury dans d’excellentes dispositions pour être captivé et bluffé.
C’est un ingrédient non négociable pour prendre du plaisir et commencer à raconter des histoires. Sincèrement, ne retenez pas ma capacité à créer un projet informatique, mais plutôt votre capacité à pouvoir captiver en racontant des histoires même sur des sujets improbables. Les techniques de narration s’adaptent à tous les sujets, y compris les plus invraisemblables. Le 3e ingrédient en or, c’est comprendre que tous les sujets peuvent bénéficier de la puissance de la narration pour devenir mémorables et exceptionnels.
 
4e ingrédient en or :
VOUS n’êtes pas assez intéressant et exceptionnel pour attirer l’attention d’autrui sans raconter d’histoires. Donc, ne vous prenez pas tant au sérieux ! Pourquoi est-ce si important ? Parce qu’en arrêtant de vous prendre au sérieux, vous stoppez la peur du jugement, vous retrouvez votre âme d’enfant et vous débridez vos capacités ! Si vous prenez conscience que ce que vous faites est dérisoire et que vous ne jouez jamais votre vie, vous prendrez beaucoup plus de plaisir et vous vous amuserez à raconter des histoires.
Et si, le cas échéant, on vous demande de prendre la parole pour raconter une histoire afin de galvaniser le public et sauver le monde d’une attaque de zombies ou pour éviter une guerre nucléaire, ben franchement, c’est pas de bol et faites au mieux ! Et si cela devait vraiment arriver un jour, n’aimeriez-vous pas être fin prêt pour vous la jouer Independence Day ou Armageddon ?
Imaginez, vous êtes le dernier espoir pour exalter, captiver, encourager une partie du monde !
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