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			Le secret N° 2 
Ayez toujours une page d’avance

			21. « Être prof, c’est facile »

			La scène se déroule en juin 1994, à Charleroi, en Belgique, à la terrasse d’un café bien connu : Les Mille Colonnes.

			Je rencontre Claude Boffa, Partner chez Coach Europe S.A., le cabinet de conseil et de formation où je vais bientôt faire mes armes.

			Claude sera d’ailleurs un véritable modèle pour moi, orateur excellent, formateur hors pair.

			Cet après-midi-là, il me briefe pour une première mission de formation. Lui, Jean Tondeur et Jean-Pierre Baeyens – mon mentor ­– m’ont choisi non pas parce que je sors d’une école de commerce où j’ai eu Jean-Pierre comme professeur, mais bien parce que je suis… comédien !

			Je dois d’ailleurs avouer qu’au début de ma carrière de formateur, j’apprenais le rôle de l’animateur exactement comme un comédien rentre dans un personnage. Jusqu’au costume !

			À la différence près que le public, ici, est susceptible de réagir, de poser des questions, voire – je vais vite l’apprendre – d’envoyer des missiles.

			Je demande à Claude : « Qu’est-ce que je fais si on me pose une colle ? »

			Il me dévisage avec un sourire entendu : « Tu renvoies la question à celui qui te la pose – il a sûrement une réponse derrière la tête –, ou au groupe. Y a bien quelqu’un qui se chargera de réagir.

			Oh et puis, ajoute-t-il, être prof, c’est facile. Suffit d’avoir une page d’avance. »  

			Et, à l’époque, avoir une page d’avance, c’est aussi facile. Le vidéoprojecteur n’existe pas encore, ou à peine. Nous travaillons avec des rétroprojecteurs. Aujourd’hui, cet appareil, pourtant encore fort utile en certaines occasions, prend la poussière dans les caves des entreprises. En dénicher un relève de l’archéologie !

			Mais voilà : quand vous saisissez un transparent, vous le voyez avant de le poser sur le rétro et, ipso facto, vous avez la page d’avance !

			Vous ne découvrez pas la dia, comme bon nombre d’orateurs inexpérimentés, en même temps que le public. Vous la précédez toujours.   

			Quand vous pratiquez le CSO (Concours de Saut d’Obstacles), c’est pareil : pendant le planer, soit quand le cheval est au-dessus de la barre, le cavalier est censé regarder la barre suivante.

			S’il attend la réception, c’est trop tard. Il y aura une foulée de trop, il prendra une mauvaise trajectoire, ou il repartira sur le mauvais pied. Le cavalier doit regarder devant. Loin. Tout comme le pilote de moto regarde la sortie du virage. D’ailleurs, s’il préfère regarder le camion qui vient de face, il ira là où son regard le porte : dans le camion ! 

			Avoir une page d’avance, c’est également avoir une idée d’avance.

			Trop d’orateurs tombent dans le piège suivant : ils se taisent entre les idées, entre les diapos, entre les fiches. Ils loupent leurs transitions, en somme. D’accord, le silence est l’arme absolue en communication, si vous le choisissez. Pas si lui vous choisit. Si chaque changement, chaque transition, nous vaut, de votre part, un silence, nous nous apercevons vite que vous ne maîtrisez pas la situation. Le fil se coupe à chacun de ces silences. Vous nous PERDEZ car vous êtes perdu ! Nous observons alors la personne perdue, chancelante dans le silence, pas l’orateur qui nous subjugue ou nous fascine. Le charme est rompu. Aussi rompu que lorsque le comédien bafouille ou a un trou de mémoire. À ce moment-là, à ce moment précis, le public voit le comédien justement, plus le personnage. Et l’émotion s’éteint. 

			22. Un juste titre

			L’émotion peut commencer dès le titre, même si, comme l’a dit Tristan Bernard, « Un bon titre n’a jamais sauvé une mauvaise pièce ».

			Michel Audiard, lui, ajoute : « Je suis pour les titres longs. Si “À la recherche du temps perdu” s’était appelé simplement “Albertine”, ce serait moins bon. »

			N’importe quel journaliste sait à quel point le titre d’un article détermine si on le lit ou pas. Quant à la une du journal, elle est plus décisive encore.

			En bref, ce qui est vrai pour une pièce de théâtre, un roman ou un journal est aussi vrai pour votre exposé : choisissez un titre qui donne à votre exposé sa personnalité. 

			Selon Rhonda Abrams, auteur du très pratique « Winning presentation in a day »30,    il y a sept approches, dont certaines se combinent :

			1.	Un titre fort, invitant, et un sous-titre plus descriptif, ou l’inverse.

			Ex. : « Formation au leadership : devenez un leader ferme et doux, juste et efficace » ; « Devenez un leader ferme et doux, juste et efficace : formation au leadership » 

			2.	Une phrase ou un mot fort, qui crée l’impact.

			Ex. : « Maigrir sans faim, maigrir enfin ! » ; « Vous avez dit “charisme” ! » 

			3.	Des chiffres. Attention, certains fonctionnent mieux que d’autres : 3, 5, 7, 10, 12, 20, etc.

			Ex. : « 20 tips 4 big profits » ; « Les 3 secrets des grands orateurs » ; « Les 7 techniques les plus efficaces pour conclure une vente »

			4.	Une promesse.

			Ex. : « Tout savoir sur le cancer du sein » ; « Faire du sport sans se fatiguer, c’est possible ! »  

			5.	L’inattendu qui intrigue.

			Ex. : « Non, Michaël Jackson n’est pas mort ! » ; « Comment rater son mariage ? » ; « Ma sœur était un homme »

			6.	Des détails qui prouvent que le public apprendra quelque chose de substantiel, qui disent aussi votre degré d’expertise et que le speech s’adresse aux initiés.

			Ex. : « Le syndrome Parsonnage-Turner : à quels symptômes le reconnaître ? » ; « Le traitement du cheval naviculaire »  

			7.	Une question qui interpelle.

			Ex. : « Comment doubler vos revenus en un an ? » ; « Pourquoi le bio nous tuera »

			Je suis tenté de proposer une huitième possibilité : le jeu de mots ou l’humour, le jeu sur les sons aussi. À manier avec parcimonie et prudence, modération surtout et bon goût si possible !

			Ex. : « Motards, vous allez casquer ! » ; « Un pot ou impôts ? » ; « La fin d’une époque épique » 

			Pariez enfin sur les titres (ou sous-titres) qui riment : « Prise de parole en public : 3 secrets et 60 techniques ».

			En effet, « les slogans qui jouent sur les sonorités sont plus appréciés, plus faciles à retenir et se diffusent tout naturellement », disent Noah J. Goldstein, Steve J. Martin et Robert B. Cialidini dans Yes ! Devenez un as de la persuasion en 50 leçons.31 

			Je me souviens d’ailleurs de ce représentant médical qui avait pour cible les cardiologues. Il ponctuait chaque entretien par : « et n’oubliez pas, docteur, avec Loortan, le cœur est content. »

			C’était le meilleur vendeur de sa boîte !

			Quoi qu’il en soit, adaptez votre titre au contexte et à votre public… Mais différenciez-vous quand même. Le titre, c’est déjà le crime.

			23. La forme, d’accord, le fond d’abord !

			Si vous avez un bon titre, c’est parce qu’au préalable, vous avez donné du fond au fond, en répondant à trois questions :

			1.	Quel est votre objectif ? 

			2.	Comment intéresser votre public ?

			3.	Que voulez-vous qu’il retienne ?

			Il devient alors plus facile de vous concentrer sur votre message central, vos arguments, et votre appel à l’action. 

			Votre objectif peut être de différentes natures. 

			Ronda Abrams en distingue quatre.

			1.	S’il s’agit d’un exposé pour informer, instruire, concentrez-vous sur ce que vous voulez que le public pense. Ce sera le cas, par exemple, lors de l’explication de nouvelles procédures, ou pour parler de l’avancement d’un projet.

			Votre objectif : que le public acquière de nouvelles compétences.

			2.	S’il s’agit d’un exposé pour convaincre ou persuader, concentrez-vous sur ce que vous voulez que le public fasse. C’est typiquement le cas du vendeur qui veut gagner un client.

			Votre objectif : qu’il ait envie d’acheter votre solution.

			3.	S’il s’agit d’un exposé pour motiver, inspirer, concentrez-vous sur ce que vous voulez que le public ressente. Motivez-le, par exemple, pour qu’il se forge de nouvelles habitudes, qu’il change d’attitude. Tous les « gourous » de la motivation, Tony Robbins en tête, adoptent cette approche.

			Votre objectif : insuffler passion et énergie !

			4.	S’il s’agit d’un exposé pour promouvoir, concentrez-vous sur ce dont vous voulez que le public se souvienne. 

			Votre objectif : renforcer la réputation, la crédibilité de votre entreprise ou organisation.

			La répétition est l’une des clés de la communication. Les pédagogues le savent, qui répètent leurs messages forts à l’envi, les publicitaires aussi. Dans un spot radio, par exemple, le nom du produit, le numéro de téléphone ou l’adresse du site internet sont répétés trois fois.

			Pour intéresser votre auditoire, parlez-lui de LUI. Y a que ça qui l’intéresse !

			Je suis un peu dur, caricatural ? C’est vrai. Cela dit, tout ça ressemble fort à de la drague. Comment séduire une femme, Messieurs, à votre avis ? En parlant de vous, en narrant vos exploits, vos faits de guerre ? Que nenni ! En lui parlant d’elle, en lui posant des questions, en lui demandant de parler d’elle. Et si c’est devenu un lieu commun, beaucoup d’hommes pêchent encore par excès de zèle oratoire, oubliant qu’ils ont deux oreilles et une seule bouche, soit qu’ils feraient mieux d’écouter deux fois plus !

			Par parenthèse, Mesdames, cette technique fonctionne aussi bien dans l’autre sens. 

			Si l’orateur est un séducteur, il adaptera donc son discours à son public. Il cherchera à établir des connexions avec lui, en choisissant soigneusement ses exemples, ses anecdotes, ses citations, ses métaphores.

			J’ai un jour eu la maladresse d’évoquer Charles Aznavour devant de futurs délégués commerciaux, de très jeunes gens… dont certains ne le connaissaient pas ! Un peu plus tard, décidément très en verve et très inspiré, j’ai fait référence à une scène de La grande vadrouille. Rebelote !

			Ce jour-là, j’ai réellement pris un coup de vieux. J’aurais mieux fait de parler de Lady Gaga ou d’Harry Potter.

			Choisir exemples et anecdotes n’est pas suffisant pour accrocher l’auditoire. Il convient aussi d’adapter votre niveau, votre vocabulaire. Or, le plus souvent, quand vous maîtrisez bien votre sujet, la difficulté est de baisser le niveau, de s’adapter à un public néophyte. 

			Le défi majeur se présente quand votre auditoire est hétérogène. Dans ce cas, tentez d’abord d’identifier les personnes décisives, les plus importantes par rapport à votre objectif, et parlez pour elles.

			Si elles le sont toutes, choisissez la voie de la sagesse, ni trop, ni trop peu.

			24. C’t à moi qu’tu parles ?

			Si l’assemblée ne vous connaît pas, l’une des premières questions qu’elle se posera à votre sujet est : qui est-ce ? En quoi est-il légitime pour parler de ce sujet ? Quid de sa crédibilité ?

			Il vous reviendra donc d’asseoir votre légitimité rapidement, à moins que le « maître de cérémonie » du jour, s’il y en a un, ne s’en charge.

			Dans ce cas, veillez à lui donner les bonnes informations vous concernant, à bien le briefer.

			Dans la rubrique « il faut être pris pour être appris », j’ai un jour eu l’idée saugrenue d’expédier, sans le relire, mon CV à l’organisatrice d’un événement où je devais intervenir.

			Pour la cause, il s’agissait de mon CV de comédien, et non de consultant. J’y faisais dès lors mention de quelques détails et particularités, comme mes professeurs au Cours Florent me l’avaient enseigné : se différencier encore et toujours, donner une bonne raison, au metteur en scène, de s’intéresser à vous.

			L’une de ces particularités : musclé. Riez, riez ! Ça peut être un atout pour interpréter certains personnages. Autant le dire.

			Je ne m’attendais toutefois pas à ce que cette organisatrice révèle le croustillant détail. Hilarité générale ou presque. Grand moment de solitude pour moi !

			Une autre fois, Véronique, avec qui je travaille depuis longtemps, m’a présenté en usant de propos dithyrambiques. 

			J’étais flatté bien sûr. Ennuyé aussi. Elle venait de lever le niveau d’attente de l’auditoire, me rendant par-là la tâche plus ardue.

			« L’homme est la mesure de toute chose » a dit Protagoras. Soyons donc mesurés. 

			Cela étant, Noah J. Goldstein, Steve J. Martin et Robert B. Cialidini, encore eux, précisent, dans le même livre, que « demander à un tiers d’exposer votre expertise et votre réputation à votre public fonctionne très bien lorsqu’il s’agit de convaincre votre auditoire d’écouter ce que vous avez à dire, tout en évitant les dégâts que le fait de chanter ses propres louanges peut provoquer. »32

			S’il vous revient de présenter un conférencier, construisez votre exposé, même s’il est très court, comme n’importe quel autre. Peu importe la longueur, les techniques demeurent.

			25. À cheval sur deux cerveaux

			François est statisticien dans une société d’assurances. Il doit parfois convaincre les commerciaux de son entreprise que, compte tenu des statistiques, certaines couvertures sont modifiées, et qu’il faudra les vendre telles quelles aux clients finaux. Je schématise un brin… n’ayant pas tout compris de ce qu’il m’a dit !

			Sa demande consiste notamment à réussir à convaincre les commerciaux, qui n’ont pas du tout le même profil psychologique que lui. Sans doute réagissent-ils aussi à d’autres stimuli.

			Exercice filmé.

			Les jambes de François sont à peu près droites. Son buste penche comme la tête de David Niven dans Le cerveau, le film de Gérard Oury – les jeunes me pardonneront cette référence préhistorique –, et sa tête, basculée en arrière, offre une pomme d’Adam proéminente.

			Derrière des lunettes où se reflètent les rayons d’un soleil pourtant discret en ce mois de juillet 2012, on distingue à peine ses yeux. Heureusement. Ils sont vides.

			Les lèvres remuent à peine. De sourire, point.

			François arbore une morgue. Il a cet air blasé de celui qui délivre un message par obligation, ennuyé d’être là, las. Il parle sur la pointe de la langue. S’il avait consommé quinze Xanax, il n’en irait pas autrement. 

			Le discours est aride, technico-technique, sans une once d’humour, sans une once de dialogue avec le public que seul je représente.

			Les diapositives sont correctes. Peu de mots. Des graphiques.

			Lors du débriefing, il constate avec moi que tout ça est peu emballant.

			« Je veux être crédible, me confie-t-il. Si j’ajoute une touche d’humour, si j’ose de grands sourires, cela risque de m’enlever du crédit. Or, il faut que mes arguments aient du poids, qu’ils ne soient pas remis en question. 

			Et puis, ils connaissent ou sont censés connaître ces aspects-là de l’exposé. C’est un rappel. Autant passer vite dessus.

			Et puis, ils n’aiment pas les chiffres, ça, je le sais. Je préfère bâcler cette partie pour les surprendre ensuite ! »

			Besoin de se justifier, François. Ne pas s’attacher à la forme du tout, cela pourrait être au détriment du fond.

			Même si je comprends le raisonnement, il se trompe sur toute la ligne, et il adresse un procès d’intention à son public.

			On crée ce que l’on craint. 

			François se persuade que ses interlocuteurs n’aiment pas les chiffres. Il bâcle en conséquence ce passage et crée les conditions de possibilité de l’échec. À ce train-là, effectivement, ils n’aimeront pas les chiffres.

			Moralité : faites tabula rasa avant d’intervenir en public, restez neutre. N’écoutez pas, comme je l’ai fait déjà, ce collègue prof vous dire que tel groupe est particulièrement difficile. Si vous choisissez la posture du boxeur, vous organisez déjà le combat. 

			François, ici, a oublié de faire table rase.

			Il est introverti, réfléchi aussi. Il ne veut rien laisser au hasard. Tout argument développé doit être soutenu par un socle théorique, des chiffres précis. Pas de place pour l’intuition.

			Fidèle reflet de son type psychologique. Très bien.

			Si la théorie du cerveau gauche versus cerveau droit est de l’ordre du mythe et n’a rien de scientifique, l’image est aujourd’hui suffisamment répandue pour être bien comprise, et François, très clairement, privilégie l’hémisphère gauche.

			Les personnes auxquelles ils s’adressent sont extraverties. Pas que tous les commerciaux le soient, ce serait un autre lieu commun de croire ça. Mais dans l’entreprise de François, tous les cadres et la plupart des employés connaissent leur type MBTI.

			Le MBTI est un indicateur de type psychologique basé sur la théorie des types du psychologue suisse Carl Jung. Il couvre huit dimensions, dont les dimensions d’extraversion et d’introversion.

			Vous le comprenez, entre l’introverti François et ses extravertis interlocuteurs, le gap, la distance, s’accroît, et la communication se complique. Comme s’ils ne parlaient pas la même langue.

			Or, François étant le « professionnel » de cette relation, c’est bien à lui de s’adapter,  l’adaptation étant la clef des relations harmonieuses.

			En plus, François a le souci du détail, de la précision mathématique. Les commerciaux face à lui préfèrent recueillir les informations de façon créative, en suivant leur imagination, leur intuition.

			Un mur d’incompréhension s’annonce entre eux.

			Je lui suggère donc d’oser s’aventurer dans sa zone d’effort, de choisir le canal de communication le plus performant pour les convaincre.

			L’empathie, c’est aussi ça.

			Et vous, vous contentez-vous de vous exprimer dans votre langue, dans votre langage, ou faites-vous l’effort de vous adapter au mode de communication de l’autre ?

			Je vous propose ceci : donnez donc des faits imparables, des chiffres précis. Une partie de – voire tout – votre auditoire sera ravi(e). 

			Donnez aussi des images, des anecdotes, des métaphores, des exemples. Soyez à cheval sur les deux cerveaux, quoi ! Votre message sera riche véritablement. Il touchera juste. Chacun y trouvera son bonheur.

			26. Womanizer

			François me rappelle une juriste coachée dans une très grande banque de Belgique. Une juriste de très haut vol avec un de ces pedigrees, les amis !

			La demande de la juriste : que je la prépare pour un exposé où elle entend briller. Il y aura d’autres orateurs de premier plan. Surtout : être à la hauteur.

			D’emblée, je remarque, comme chez François, l’aridité du propos, la sécheresse des diapos.

			« Il s’agit d’un exposé sérieux, se défend-elle, je ne peux pas utiliser l’humour ou être légère. »

			François bis.

			J’insiste, je me bats, je signe, je persiste (les amateurs auront reconnu France Gall) : « Égayez votre message, ajoutez des exemples, des images, des analogies… »

			« Mon boss ne voudra jamais, insiste-t-elle à son tour. Je représente la Banque ! »

			Puis, dans le cours de la conversation, elle se souvient soudain m’avoir vu, un an auparavant. Effectivement, j’ai bien donné une conférence sur la motivation un midi, devant une centaine de ses collègues, dont elle.

			Elle sourit. « Oui oui, vous nous aviez dit que vous vous étiez préparé à la conférence en écoutant Britney Spears dans votre voiture. »

			Je le confesse, à l’époque, je kiffais – comme disent les un peu plus jeunes, ceux qui ne connaissent pas Gérard Oury – le Womanizer de Britney. Ça me donnait un kick formidable !

			« Tiens tiens, m’empressé-je de faire remarquer à « ma » juriste, vous qui êtes une intellectuelle, une femme “sérieuse” dans un environnement “sérieux”, vous ne me citez aucune théorie. Pourtant, je me suis appuyé, pour cette conférence, sur des auteurs reconnus, des théories citées dans les meilleurs ouvrages traitant du sujet de la motivation.

			Et vous avez retenu quoi en premier ? Britney Spears. » Dont acte. 

			Résultat : la juriste a fait un carton ! 

			27. La métaphore, ça va fort ! 

			Comment un astrophysicien donne-t-il accès au profane, à des théories d’une complexité extrême ? Par exemple, comment peut-il nous expliquer l’expansion de l’univers ?

			Réponse : grâce à la métaphore, pardi.

			Imaginez que vous traciez, au feutre, des croix sur un ballon. Vous soufflez dans ce ballon, le gonflez et constatez que les croix s’éloignent les unes des autres, de plus en plus vite, tout comme les galaxies dans l’univers. L’expansion de l’univers, c’est ça. C.Q.F.D.

			D’accord, la métaphore réduit, gomme bien des subtilités, mais au moins, elle permet à l’expert d’offrir sa science.

			Souvent, on mélange les notions de métaphore et de comparaison. Si tel est votre cas, qu’à cela ne tienne, les deux procédés sont efficaces pour renforcer vos arguments, pour captiver, pour capturer l’attention de votre public. 

			Pour votre culture générale, sachez simplement que s’il y a « com-paraison », il y a « comme ». Ça vous aide ce moyen mnémotechnique ?

			Par exemple : « Tu me manques comme le soleil manquerait à la terre ou le sel à la mer et tout le bleu au ciel. »

			La métaphore, elle, est sans « comme ».

			Exemple : « Ma vie sans toi est un jour sans lumière. » 

			Mais si j’écrivais « ma vie sans toi est comme un jour sans lumière », vous êtes méga-forts, alors vous avez compris : ce serait une comparaison !

			Bon, pour le coup, mes exemples sont tristounets, désolé. Je ne peux quand même pas convoquer Britney Spears à toutes les pages !

			Revenons à l’usage de la métaphore, vieux comme l’humanité : de la mythologie grecque aux contes de fées qui ont bercé votre enfance, des histoires que vous racontaient vos parents, assis sur le rebord de votre lit, au dernier roman ou au dernier film qui a créé un déclic en vous, suscité une prise de conscience en s’adressant… à votre inconscient ! 

			Car comme le dit fort justement Fabienne Alfandari, « si la puissance d’une métaphore dépasse de loin toutes les voies rationnelles de la communication, c’est qu’elle utilise un mécanisme subtil pour délivrer son message : suivant les méandres de la narration symbolique, c’est à notre inconscient qu’elle s’adresse.

			Avec grâce et élégance, avec force images et rhétorique, la métaphore endort notre moi rationnel et logique, et, lorsque celui-ci baisse sa garde, les portes de l’inconscient s’entrouvrent et celui-ci accueille le message. »33 

			Très récemment, mon ami David m’a dit, après m’avoir vu jouer au théâtre : « Tu joues comme la femme de ménage qui nettoie dans les coins. » Il était confus, il avait peur de me heurter. Au contraire, ça m’a parlé.

			Chers orateurs criminels, à votre tour, nettoyez dans les coins !

			28. Faites « bonnes figures » 

			La métaphore est une figure de style. L’anaphore déjà citée, aussi. Une figure de style, c’est une façon de s’exprimer pour rendre le langage plus expressif. Il en existe beaucoup d’autres.

			Je ne compte pas ici vous en livrer un inventaire exhaustif, mais bien quelques-unes, mes préférées, après m’être copieusement inspiré du site http://www.etudes-litteraires.com. Cela vous rappellera vos cours de littérature et vous donnera peut-être envie de vous replonger dans les grands et beaux textes du répertoire.

			J’aime notamment l’allitération, la répétition de sons identiques. 

			Il y a l’exemple fameux de Racine dans Andromaque, acte V, scène cinq : « Pour qui sont ces serpents qui sifflent sur vos têtes ? » Entraînez-vous à le dire de plus en plus vite, c’est un excellent exercice de diction !

			L’amplification est une gradation, comme dans cet extrait du Cid, de Corneille :

			« Je l’ai vu, tout couvert de sang et de poussière,

			Porter partout l’effroi dans une armée entière.

			J’ai vu par sa valeur cent escadrons rompus ;

			Et pour t’en dire encore quelque chose de plus,

			Plus que brave soldat, plus que grand capitaine,

			C’est...

			 De grâce, achevez !

			Le père de Chimène »

			Vous aurez reconnu, au passage, l’anaphore dans le « Je l’ai vu, j’ai vu ». Il y a aussi une gradation (brave soldat, grand capitaine), une accumulation (tout couvert de sang et de poussière), une hyperbole (par sa valeur cent escadrons rompus) et une induction (C’est .... le père de Chimène).

			Fantastique, non ?

			L’antanaclase est la reprise d’un même mot avec un sens différent. Vous connaissez certainement le « Le cœur a ses raisons que la raison ne connaît point », de Blaise Pascal, un extrait de ses Pensées.

			L’antiphrase exprime une idée par son contraire, ce qui est le cas de l’ironie, qui repose souvent sur l’antiphrase. 

			Par exemple, j’ai dit il y a quelques semaines, à des participants dont le sourire à l’envers témoignait, avant mes premiers mots, d’un enthousiasme débordant : « Cette formation que vous attendiez tous avec impatience… » C’est une antiphrase. J’ajoute que j’y ai mis de la compréhension et du sourire. Ils l’ont bien pris.

			L’antonomase, c’est notamment quand Sarkozy traite Laurent Fabius, en direct sur France 2, de Tartuffe. Le nom commun est remplacé par un nom propre. Autre exemple : « un Fangio » désigne un automobiliste qui roule trop vite. C’est une antonomase. Pareil quand on remplace un nom par une périphrase : « la Cité ardente » pour désigner Liège, la « Cité du Doudou » (soyons chauvin, c’est ma ville !) pour parler de Mons, en Belgique, « le plat pays », « le pays du camembert », etc.

			Plus connu, l’euphémisme consiste à remplacer une expression littérale par une forme plus douce. « Il est parti » est plus doux que « Il est mort ».

			Tout aussi connue, l’hyperbole est une exagération, comme dans « je meurs d’amour pour toi ».

			La litote s’oppose, elle, à l’euphémisme, comme dans « Ce petit vin, ma foi, n’est pas mauvais » pour dire « Il est bon ». Mon père avait la fâcheuse habitude de la litote quand il découvrait mon bulletin de classe : « C’est pas mal. » 

			Quand vous buvez un verre ou finissez votre assiette, vous utilisez la métonymie. On boit en effet le contenu d’un verre et on mange le contenu d’une assiette.

			« Un silence assourdissant » est un oxymore, soit l’alliance de mots dont le rapprochement est inattendu. Benoît Poelvoorde, quand il parle des Belges, évoque leur « mélancolie joyeuse ».

			« Fonce Alphonse » est une paronomase, car les mots employés sont des paronymes : ils se ressemblent par leurs sons.

			J’aime encore la question rhétorique, une assertion déguisée en question qui relance l’intérêt de votre public et n’attend bien sûr aucune réponse. Exemple : « N’est-il pas temps de stopper cette gabegie ? »

			L’ellipse consiste à omettre un ou plusieurs éléments, pour produire un effet de raccourci. Exemple tiré de l’introduction de ce livre : « La bouche est sèche et les mains moites, l’estomac, noué. » Si j’avais écrit « l’estomac est noué », vous, lecteurs, n’auriez pas été obligés de rétablir, mentalement, le verbe « est ». Il s’agit donc ici d’une ellipse du verbe être.

			La prétérition est typique du discours politique, quand le politicien passe sous silence... ce dont il parle effectivement ! Exemple : Nicolas Sarkozy – fichtre, il m’aura bien servi celui-là – quand il dit : « Je ne reprendrai pas la célèbre phrase de Michel Rocard dans laquelle je me retrouve : “La France ne peut accueillir toute la misère du monde.” Je dis simplement, c’est un constat lucide. »

			Ces figures ne sont ni l’apanage des poètes et des littérateurs, ni les chasses gardées des politiciens. Vous voulez marquer les esprits au fer rouge (hyperbole) ? Utilisez-les !

			29. Les quatre zautres 

			Résumé ce soir de l’étape du Tour de France à la télé. « Les quatre zautres », dit le commentateur, en parlant des échappés du jour, entre Samatan et Pau. Mes poils se hérissent.

			Ils se dressent aussi sur les pléonasmes, comme quand on « prépare à l’avance » ou que la « panacée est universelle », car la préparation, par essence, est à l’avance, et la panacée, universelle. 

			Ils soupirent quand expirent les h aspirés, et que l’on travaille avec des « zhandicapés », que ça coûte cent « zeuros » ou qu’il y a cent « zhectares ».

			Remarquez que régulièrement, à la radio, on nous annonce qu’un accident est toujours en cours.

			S’il est toujours en cours, nous pouvons supposer que les véhicules sont encore en train de se percuter, de se tamponner. Quoi, ils se télescopent au ralenti ?

			Et tous ces participes passés froissés : « C’est la Tamise qu’on a filmé », au lieu de filmée.

			Et ces Z qui s’immiscent et sévissent : enthousiaZme plutôt qu’enthousiaSme, fantaZme, sarcaZme, cyniZme, euphémiZme. DéZolant.

			Eh oui, le
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