Comment vous sentez-vous quand vous devez prendre |la
parole?¢



Obijectif : Définir la communication

» Définition de la communication :

Du latin « communicare » : metire en commun,
tfransmettre et partager. C'est se relier, se comprendre,
s'entendre,




Schéma de la communication:
le Modeéele de Shannon

Le schéma de la communication de SHANNON
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Définition de la communication :

» la communication est 'ensemble des processus par
lesquels s'effectuent les échanges d’information et de
signification enire des personne dans une situation
sociale donnée




» On ne peut pas ne pas communigquer (Watzlawick)

» Objectif de la communication: ce qu’elle permet?

» Communication verbale, para-verbale et non-verbale




Enjeux de la communication orale pour les
responsables

» Enjeux managériaux :

> Elaboration des plans d’actions, relations sociales, espaces de négociation
et de production, techniques d'information

» Communication extérieure : Faire connaitre, donner envie, établir la
confiance, évaluer les besoins, s'inscrire sur le territoire, développer le
service

> Vofire role : Accompagner la structure, représenter son image et son projet,
garantir la qualité d’accuell



Prendre la parole, c’est :

> Représenter une institution
» Convaincre des partenaires
» Donner du sens a I'action

> Gérer des tensions / attente



L'expression Orale

» Rapport au langage
» Rapport a soi
» Rapport aux autres

» Rapport au monde extérieur



Technigues d’'expression orale

» Respiration
> VOIX

> Arficulation

» Rythme
> Modulation

> Silence




Lo communication Non-
verpale




Territoires et Distance (proxemie}







Gestes




Visage et Mimigque




La ou Les communications...¢

> Le verbal (contenu) =7 %
> Le para-verbal (voix, rythme) = 38 %
» Le non-verbal (gestes, posture) = 55 %

€. Le corps est un allié dans I'argumentation: 93 %




Travailler sa voix et sa posture

» La voix comme outil d'impact

» Respiration — rythme - articulation — tonalité

» Alignement corporel = ancrage du message




L’auvthenticite comme moteur de conviction

» Convaincre = fransmettre ce qui nous anime
» Le public capte :
v Ce que vous dites

v Comment vous le dites
v Pourguoi vous le dites




L'argumentation

» Argue....quoi?

» Utilisation d'argument

> Def: argument : Preuve a l'appui ou a I'encontre d'une
proposition. Invoquer des arguments a l'appui d'une
thése. Argument massue. Etre & court d'arguments. Tirer
argument de. — arguer. Arguments de vente.



https://dictionnaire.lerobert.com/definition/arguer

Les 3 piliers de I'argument

> Faits / données chiffrées

> Exemples vécus ou terrain

> Eléments émotionnels ou sociaux

> @ L'argument fort est :
— vrai (vérifiable)
— vivant (illustré)
— vibrant (€motionnellement connectée




» hitps://youtu.be/nQdJ c3Ydlc

» hitps://youtu.be/pnM1LESNUBC



https://youtu.be/nQdJ_c3YdIc
https://youtu.be/pnM1L65NU8c

Entre ce que je pense

Ce que je veux dire

Ce que je crois dire

Ce que je dis

Ce que vous avez envie d'entendre
Ce que vous croyez entendre

Ce que vous entendez

Ce que vous avez envie de comprendre
Ce que vous croyez comprendre
Ce que vous comprenez

Il y adix possibilités qu'on

ait des difficultés a communiquer.
Mais essayons quand méme...

Edmond Wells




Chacun sa carte du monde

> La carte n’est pas le territoire.

Carte = représentation du monde
> Territoire= le monde réellement

> PNL (Programmation Neuro
Linguistique)




communication non violente

» Marshall Rosenberg

= Processus

un langage, une facon de communiquer
sans violence et se départir des jugements negatfifs

et sollicite plutdt 'empathie.

MARSHALL B. ROSENBERG

~ LESMOTS
»  DES
FENETRES

e (OU BIEN CE SONT DES MURS)

Initiation a
la Communication NonViolente




Le bonhomme OSBD

> |l s’agit d’exprimer ce qu'il se passe en soi :

> 1. Exprimez ce que vous observez. Présentez e ”
0 c c 3 N c OBSERVER LES FAITS
clairement |la situation : qui, quand, quoi, a partir de pe e Jobserve, sans juger, les fats qu
. . , . oo Vot S me génent
faits, sans interprétation, ni jugement. et

@ IDENTIFIER SON SENTIMENT

Jiidentifie le sentiment qui résulte
de ces faits

» 2. Dites ce que vous ressentez.

[ eEXPRlMER SON BESOIN
. ) J'exprime le(s) besoin(s) qui sont a
lorigine de ce sentiment

> 3. Formulez ce dont vous avez besoin : physiologique,

securité, appartenance, estime et accomplissement.
FAIRE UN PAS ET FORMULER
SA DEMANDE '

: :
- - Je formule une demande concréte
et précise qui reflete mon besoin

> 4. Spécifiez ce que vous demandez : adressez-vous O
la personne concernée et formulez une demande
concrete et assertive.




Le Bonhomme OSBD

Observation

Sentiment ( Evaluason

Besoin




La glrafe symbole

COMMUNICATION NONVIOLENTE

CONSCIENCE

CNV est e
LAKCACE DU COELE




é]e parle de moi: \

>> Je parle de Cautre :
- Jidentifie mon besoin
- Jaccuse derriere mon émotion.
- Je préte des intentions
- je fais porter a lautre la - Je prends la responsabilité
responsabilité de ce qui se passe pour
- je cherche a convaincre de Moi
ma veérité

\-\Je cherche a étre compriS/




Tu/ Vous

Toujours/ Jamais

Encore

Evidemment

Je sais bien que tu fais ¢ca
parce que

Ce que je t’'impose

2 N

Je

Factuel et précis

Mon ressenti

Qu’est-ce qui se passe pour
moi ?

En quoi ca me pose
probleme?

Ce que je te demande

€ 4




Observation ou Evaluation®@

. Hier, Jean était en colere contre moi sans aucune raison.

. Hier soir Eliane s’est rongée les ongles devant la TV

. Olivier ne m'a pas demandé mon avis pendant la réunion
. Mon pere est un homme généreux

]

2

3

4

5. Claire travaille trop
6. Henri est agressif

7. Catherine est arrivée la 1€ tous les jours cette semaine
8. Il arrive souvent que mon fils ne se lave pas les dents

9. Luc m’'a dit que le jaune ne m'allait pas

]

0.Ma tante se plaint chaque fois que je parle avec elle



L'écoute active

L'émetteur L'écoutant
Etape 1: L'observation bienveillante

reformuler les paroles de l'autre pour

—_-__
<e raconte une situation J'observe la situation. Je peux
obtenir plus de précisions sur les faits.

Qu'est ce que tu ressens ? Est
Je me sens ... ce que tu te sens triste ?...
q

Qu'est ce qui pourrait étre fait
Je pourrais faire ... pour satisfaire a ton besoin ?

Est ce que tu pourrais ..?

lllustration Positeam Management



Transmettre une consigne

> « Il nous faut peu de mot pour exprimer |'essentiel »
Paul Eluard




Les 3 fonctions du discours (Cicéron)

€ Instruire — transmettre des infos claires

® Emouvoir — créer une connexion émotionnelle

v
@ Convaincre — faire adhérer a une idée




Pourguol construire un argumentaire ¢

@ Objectifs :

> Structurer la pensée pour étre clair

» Adapter le message a I'auditoire

> Renforcer sa legitimité et son leadership




Les étapes de la préparation de la prise de parole .

» Les questions

> La détermination d'un objectif

» La méthodologie




Les 5 questions clés

» Pourquoi je prends la parole ¢

> A quije m’'adresse 2

» Dans quel contexte je m'exprime ¢
» Qu'est-ce que je veux faire passer ¢
» Que doitf retenir mon public ¢



La Methode: QQOQCCAP

» QuUOI

» Quand

> Ou

» Qui

» Comment
» Combien
» Actions

» Pourquoi




Les 3 temps de |'"argumentaire

> Infroduction
AcCcroche
Position claire

Développement
2 a 3 arguments
Preuves, exemples concrets

» Conclusion
Résumé
Appel al'action ou a I'adhésion




Methode TOPO

> Se présenter: guelques mots phrases simples et claires

» Theme (Timing):
» Objectif
» Programme/Plan

» Organisation des Actions et EChange




FEED BACK et REFORMULATION

message




La Reformulation

« Si je comprends bien ... »
« D'apres ce que vous me dites ... »

« Vous souhaitez donc ... »

» La reformulation peut porter sur :
X Le contenu littéral : ce qui vient d'étre dit,
= Le contenu latent : ce qui est sous-entendu,

< Le comportement non verbal : ce que vient de dire le corps.




Feedback

> La méethode Sandwich:

» Siturecommence qu'est-ce fu

ferais differemment

» Qu'est-ce que tu penses avoir

réussie

» Comment tu t'es sentie?



Videos

» hitps://youtu.be/x8wilklIAnmYo

» hitps://youtu.be/105PFSOcUlo



https://youtu.be/x8w1kIAnmYo
https://youtu.be/105PFS0cUlo
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