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Chapi tre 5 :  Cen t fo i s  s ur l e  m ét i er. . . - Rép ét er et  f i n al i s er vot re présent at i on

Parl er et  fa i re u ne p rés entat i on en p ub l i c  en tou te co nf i anc eA. Introduction
Il y a plusieurs années, au début de ma carrière, j’ai suivi une formation sur la résolution
de conflits. Le formateur, qui est devenu un ami, introduisit un acronyme que je ne
connaissais pas encore à l’époque : QQOQCP. Quoi, Qui, Où, Quand, Combien, Pour-
quoi. Aujourd’hui, cet acronyme a sa page Wikipédia, https://fr.wikipedia.org/wiki/
QQOQCCP, et s'est vu ajouter un C pour Comment. Loin de moi l’idée de changer l’acro-
nyme et défendre celui que j’ai appris, mais bien de l’utiliser pour répondre à cette ques-
tion simple que pose nombre de pratiquants de la prise de parole en public : « Quel est
le conseil que vous donneriez à quelqu’un qui veut améliorer sa prise de parole en
public ? » La réponse tient en un verbe : répétez !

Ce chapitre y est consacré : quoi répéter, avec qui répéter, où répéter, quand répéter,
combien de fois répéter et enfin pourquoi répéter. Le dernier point, le pourquoi, me per-
met d'insister au cas où vous ne seriez pas convaincu, mais aussi de vous donner
quelques éléments neurologiques de l’importance de la répétition.

Cela m’amène à une autre histoire, avant de rentrer dans le vif du sujet. Une partie de
ma famille, dont mes enfants, a toujours été fascinée par l’émission Koh Lanta. Fasciné
est peut-être un mot fort, mais l’enthousiasme à se retrouver tous autour de la télévision
pour voir l’émission (voire sa retransmission quand il n’était pas possible de la voir en
direct) m’a toujours donné l’impression de fascination. Loin de vouloir critiquer l’émis-
sion, il m’a fallu de nombreuses explications à ces jeunes enfants pour leur expliquer que
ce n’était pas du direct et que donc tout était «monté» pour offrir le meilleur spectacle
possible, et que les participants répétaient et parfois refaisaient des prises ; la mise en
scène est un effort supplémentaire au-delà de ceux fournis physiquement et psycholo-
giquement par les candidats.
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Si personne ne remet en question le fait qu’il faut répéter pour monter une pièce de
théâtre, on ne s’en rend pas toujours compte pour le cinéma ou la télévision. La télévi-
sion est une scène où l’improvisation n’a pas sa place. Le script, le minutage précis et
l’équipe en régie font de chaque émission un parangon de professionnalisme. Sans ce
dernier, pas d’audience et pas de survie pour une émission de télé. Et vous, vous
voudriez monter sur scène sans répéter, alors que tous les professionnels répètent (oui,
même Kim Kardashian) ?

Tout le monde connaît le proverbe, cent fois sur le métier remettez votre ouvrage. En
fait, la phrase d’origine ne mentionne que vingt fois mais l’idée est inchangée ; il s’agit
de vers de Nicolas Boileau :

Hâtez-vous lentement, et sans perdre courage,
Vingt fois sur le métier remettez votre ouvrage,
Polissez-le sans cesse, et le repolissez,
Ajoutez quelquefois, et souvent effacez.
Qu’un des plus grands poètes français vous invite à polir votre art doit vous inciter à
répéter, répéter et répéter encore. Et pensez à faire vôtre le dernier vers. Il ne s’agit pas
d’ajouter pendant les répétitions, mais d’enlever, de supprimer, de rendre plus léger!
Cela appelle un dernier commentaire avant de se lancer dans le vif du sujet. Les
talentueux présentateurs et talentueuses présentatrices ne sont pas nés talentueux. Ils
et elles ont mis de la sueur dans leur art en répétant, corrigeant et apprenant. On
n’apprend pas à faire du vélo dans un livre. On apprend à faire du vélo en montant
dessus et en commençant par tomber! Prêt à répéter?

B. Quoi répéter ?
Qu’est-ce qui fait un grand acteur ou une grande actrice au cinéma ou au théâtre ? Sa ca-
pacité à faire illusion ! Illusion du texte appris par cœur, illusion du personnage qu’il ou
elle joue, illusion de la réalité !

Créer cette illusion nécessite trois éléments essentiels et invariablement nécessaires :
connaître les techniques, les répéter presque ad nauseam, cultiver ses talents. Les
techniques, nous les avons rencontrées dans les chapitres précédents.

Les talents, il vous faudra les découvrir. Comme l’a dit Oscar Wilde : « Soyez vous-même,
tous les autres sont déjà pris. » Je discutais récemment avec un expert en création de
marques et il me confiait que derrière une marque qui fonctionnait, il y avait la promesse
de ce qu’elle avait d’unique. Cela peut être évident, parfois moins. Il faut chercher. Alors,
qu’avez-vous d’unique qui fait ce que vous êtes ?
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Les répétitions ont pour but de mettre en place ce que vous allez dire. Avec une présen-
tation terminée, vous avez la trame et potentiellement les transitions. Il va falloir donc
commencer par répéter l'introduction, qui va poser le sujet, puis la conclusion, qui va y
mettre un terme. Viendrons ensuite les transitions entre les diapositives et les diffé-
rentes parties, ainsi que les histoires et mots-clés de chaque diapositive, pour terminer
sur le matériel. Nous commençons donc par une fusion contenu, narration.

1. Écrire introduction et conclusion
Première idée forte : vous n’avez qu’une occasion de faire une première impression.
Henri Jeanson, journaliste et réalisateur, disait que « La première impression est tou-
jours la bonne, surtout quand elle est mauvaise. » Ne prenez pas le risque de vous
prendre les pieds dans le tapis !

Seconde idée forte : même un saint peut se damner sur son dernier souffle. Michel
Galabru, acteur français célèbre s’il en est, premier prix du Conservatoire national d’art
dramatique et pensionnaire de la Comédie Française, a dit : « La recette d’un bon
discours, c’est une très bonne introduction, une très bonne conclusion, et les deux les
plus rapprochées possible. » Apprenons du maître!

Pour donner raison à Jeanson et à Galabru, une seule action possible : rédiger une
excellente introduction et une excellente conclusion. Oui, vous avez bien lu, rédiger.
Cela signifie les écrire in extenso. Vous vous asseyez à votre bureau, dans votre canapé,
sur un transat et vous écrivez tous les mots de votre introduction et tous ceux de votre
conclusion.

Combien de mots ? Aucune importance ! Ce n’est pas la longueur qui fait l’introduction
et la conclusion, c’est le message! Mais pour vous aider, je vous dirais moins d’une cen-
taine et plus proche de cinquante que de quatre-vingt-dix! « La brièveté est sœur du
talent ». Ce n’est pas moi qui le dis, c’est Anton Tchekhov, dont on aura du mal à contre-
dire le talent.

Alors donc, vous voilà bien assis, l’ordinateur ou la feuille de papier prête à recevoir vos
mots. Une petite question : votre présentation est terminée et toutes les diapos s’y
trouvent ? Si oui, vous pouvez vous lancer, si non, finissez d’abord votre présentation et
revenez à votre introduction plus tard. N’écrivez l’introduction qu’une fois la présenta-
tion terminée. Rien ni personne ne vous, empêche de prendre des notes pour préparer
votre introduction, mais l’exercice d’écriture in extenso ne doit pas commencer avant
d’avoir terminé votre présentation.
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Soyez cependant prêt à ce qui risque d’arriver! En écrivant votre introduction, vous allez
découvrir que vous avez oublié un point important ou n’avez pas donné assez d’emphase
à un de vos sujets. Car la rédaction de l’introduction va révéler forces et faiblesses de
votre présentation! Vous risquez de devoir reconsidérer certaines parties. Attention à ne
pas succomber à la tentation de la perfection en reconsidérant l’intégralité de votre pré-
sentation. La perfection n’est pas de ce monde, l’introduction ne doit pas remettre en
question plus de 10 % de votre présentation sous peine de soirées douloureuses.

a. Une excellente introduction

Que devez-vous mettre dans votre introduction ? Partez du général pour arriver au par-
ticulier et donnez le ton. Voilà les deux conseils que je donne tout le temps. Pour donner
le ton, j’aime particulièrement commencer par une question provocante. La question a
pour objectif de faire réfléchir dès le début et la provocation de secouer les certitudes.

« Si je vous disais que vous pouviez tous dans cette salle atteindre le génie de Mozart ou
d’Einstein, me croiriez-vous ? » Bien évidemment, la première réponse qui vient à
l’esprit est non ! Impossible ! Mozart et Einstein étaient des génies, peu de personnes
sont géniales et certainement pas moi. Pourtant, il y a une petite partie de moi qui vou-
drait bien y croire. Écoutons la suite !

Voilà donc le monologue qui va se passer dans votre esprit. L’attention est captée, le
poisson est ferré, il n’aura fallu qu’une question. Reste à remonter la proie doucement,
sans casser le fil.

Un autre moyen est de commencer avec une affirmation provocante : « Environ 90 %
des mails qui vous sont envoyés chaque jour n’atteignent jamais votre boîte à lettres ! Ils
sont filtrés en amont par les filtres antispam ! » (cette statistique est réelle en 2018,
fournie par le site https://www.arobase.org). Je pense que vous voyez la tendance
s’esquisser.

L’idée est donc de « forcer » l’auditoire à vous écouter en le faisant réfléchir ou en le cho-
quant. Vous pouvez utiliser une vidéo, une image, une citation, peu importe. Ce n’est pas
le moyen média qui importe, c’est la façon avec laquelle vous allez introduire votre sujet.
Et pour cela, il va falloir l’écrire ! Écrivez donc votre introduction, puis lisez-la à haute
voix.

Est-ce que ça fonctionne ? Est-ce que les mots et les phrases s’enchaînent
naturellement ? Corrigez, cherchez le bon mot, la bonne tournure de phrase. Réécrivez,
encore, jusqu’à ce que tout « coule de source ». Vous l’avez ? Mettez-y les silences, le ton
et le rythme, puis proposez-la à un membre de votre famille, un collègue ou un bon ami.
Tenez compte de ses remarques et retravaillez l’introduction. Une fois que vous la tenez,
relisez-la vingt fois, fermez votre ordinateur ou retournez votre feuille de papier et dites
votre introduction comme si vous étiez sur scène !
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Si vous oubliez une phrase ou un mot, ne vous inquiétez pas. Vous relirez votre intro-
duction encore une dizaine de fois, cela finira par rentrer. Si vous n’oubliez rien, vous
êtes au point. Si vous buttez sur un mot, une expression ou en changez, car un autre mot
ou une autre expression vient plus naturellement, parfait ! Corrigez votre texte initial,
puis laissez l’introduction de côté. Nous allons passer à la conclusion.

b. Une fantastique conclusion

Sur quoi allez-vous quitter la scène ? Que voulez-vous que votre auditoire se souvienne ?
Malheureusement, il y a peu de chance que quiconque se souvienne de plus de 10 % des
détails que vous donnerez pendant votre présentation. La conclusion a une importance
essentielle pour appuyer le message principal et l’imprimer dans la tête de participants.

Voici cinq principes simples pour rédiger une conclusion que votre auditoire retiendra :
y Une conclusion n’est pas un résumé. Dale Carnegie a dit : «Dites au public ce que

vous allez dire, dites-le; puis dites-lui ce que vous avez dit». Si cet aphorisme contient
une certaine logique, ce n’est pas pour autant qu’il convient de répéter ce que vous
avez dit. De votre présentation, il y a un ou deux thèmes à retenir. Si vous en avez
plus, choisissez-en deux au maximum! Je sais, cela peut sembler ridicule de vouloir
simplifier votre brillante présentation à deux idées, mais croyez-moi, au-delà de deux
idées, tout disparaît dans les méandres de la mémoire. Donc, focalisez-vous sur un ou
deux thèmes majeurs et dites avec assurance et conviction ce à quoi vous croyez fer-
mement et qu’il convient de retenir.

y Répondez à la question : « Et alors ? ». Les Anglo-Saxons disent « So what ? ». Vous
pouvez aussi imaginer la question : « En quoi suis-je concerné ? » L’idée sous-jacente
est que si votre auditoire ne devait assister qu’à votre conclusion, que retiendrait-il
qui a une importance pour lui ? Mettez-vous dans la tête des participants : que sou-
haitez-vous qu’il fasse ou pense une fois votre présentation terminée ? Répondez à
cette question dans votre conclusion.

y Reprenez de l’altitude. La conclusion ne doit pas introduire de nouvelles idées ou
nouvelles thèses. Elle doit en revanche inciter à mettre les idées décrites en perspec-
tive. Vous avez présenté les chiffres de l’année à votre direction générale? Indiquez
comment vous voyez la participation positive de votre département dans l’entreprise.
Vous avez présenté les résultats de votre travail de recherche sur la reconnaissance
des sentiments à partir de photographies du visage? Indiquez l’impact que cela peut
avoir sur le développement d’une intelligence artificielle plus à l’écoute des senti-
ments des êtres humains avec laquelle elle interagit.

y Clair, précis et surtout concis. 5-90-5. C’est une des règles que vous pouvez suivre.
5 % du temps pour l’introduction et la conclusion laissent 90 % du temps pour la pré-
sentation. En d’autres mots, faites cours ! Il est pénible d’assister à des présentations
où l’orateur n’en finit pas de conclure ajoutant des couches et des couches de ver-
biages. À l’inverse, on reste sur sa faim si la présentation se termine trop rapidement.
Le bon équilibre ? 7 à 10 phrases, bien articulées, incisives et ciselées.
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y Terminez sur un « cliffhanger ». Le nec plus ultra de la conclusion est la dernière

phrase qui laisse l’auditoire en attente de la suite qui ne viendra pas. Nous avons ren-
contré la notion de cliffhanger au chapitre Construire son message - Vous en avez
plus à partager que ce que vous croyez. C’est l’élément de suspens à la fin de l’épisode
d’une série ou du chapitre d’un roman à suspense. Si votre présentation était
technique, cela peut être l’introduction d’une émotion. Si vous avez laissé planer le
doute sur la suite des événements, cela peut être l’indice final qui permet de résoudre
ce doute. L’idée principale ici est de faire en sorte que votre public reparte avec du
grain à moudre.

Ces cinq principes établis, rédigez votre conclusion. Cherchez des synonymes pour évi-
ter les répétitions. Travaillez chaque phrase comme s’il s’agissait d’un diamant. Puis ré-
pétez-la. Lisez-la à voix haute. Mettez-y des inflexions. Ajoutez-y des silences. Coupez,
coupez et coupez encore. 7 à 10 phrases. Cherchez la substantifique moelle. Est-ce que
la dernière phrase vous donne la chair de poule? Non ? Retravaillez-la !

Faites-la écouter à votre conjoint, un ami, un collègue. Demandez-lui ce qu’il ou elle en
a retenu. Et retournez à votre bureau, jusqu’à ce que vous soyez content de vous et
sachiez que vous allez faire mouche.

Un dernier mot sur la conclusion. Quel que soit votre niveau de préparation, il y a fort à
parier que lorsque vous arriverez à la conclusion de votre présentation en public, vous
vous rendiez compte que vous auriez dû dire telle chose ou telle autre différemment.
Vous serez alors tenté d’improviser, de faire rentrer une idée supplémentaire. N’en faites
rien ! Vous seul savez ce qui se passe dans votre tête. Vous seul savez l’idée qui a surgi
qui vous semble importante. Faites-la taire et faites votre conclusion comme vous avez
prévu de la faire. Si vous êtes amené à refaire votre présentation, modifiez-la pour y in-
corporer cette nouvelle idée ou ce nouvel angle de vue. Mais en public, ON N’IMPRO-
VISE PAS ! Jamais !

2. Les mots-clés, les transitions et la fluidité des diapositives
Un livre est généralement organisé en chapitres. Un film passe d’une scène à l’autre en
coupant et en démarrant sur une image différente. Même une pièce de théâtre est géné-
ralement découpée en tableaux ou en actes. Une présentation professionnelle ne permet
pas de faire tomber le rideau pour passer d’un chapitre à l’autre. Il va alors falloir user de
subterfuges pour passer d’un sujet à l’autre pour à la fois fluidifier le discours et intro-
duire des incises quand elles sont nécessaires.

Nous partons du principe que votre présentation est structurée correctement. En tout
cas, c’est ce que vous pensez avant d’avoir commencé à la répéter. Votre introduction et
votre conclusion sont claires, il vous reste à vérifier que le corps se tient.




