Si tu veux convaincre les
gens de construire un
bateau avec toi,
ne leur parle pas d’abord
d’outils, de budget et de

plan,
partage ta passion de la
mer
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«Introduction i la communication orale en contexte de « business-culturel »

« COMMUNIQUER EFFICACEMENT POUR UN MAXIMUM DE RESULTAT»

Philip Powers

Conseiller en prédémarrage d’entreprise
Formateur a I'ASP en Lancement d’entreprise pour le Centre-du-Québec.
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Ce que |e vous propose:
- que | prop

=

v RECHAUFFEMENT ....

v ETRE ou NE PAS ETRE « ARTISTE-ENTREPRENEUR »

v MON style de personnalité « communicante » VS profils d’interlocuteurs
v’ Eléments de base en communication orale

v' Le fameux « COLD CALL » (Notions de base).



ALLEZ, A TOUR DE ROLE, ON SE LEVE ET ON SE PRESENTE !

¢










APPRENTISSAGE « EXPERIENTIEL »

«La connaissance s’acquiert par
I'expérience, tout le reste n’est que de
I'information».
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A BAS NOS EGOS!!!!

Cette image a été NOTRE & un moment donné de notre vie

LIE A NOTRE MANQUE DE CONFIANCE DANS NOTRE CAPACITE A GERER UNE
SITUATION NOUVELLE ET SOUVENT PERCUE DIFFICILE

Pour le réduire

Provoquer les occasions de présentation, entrainez votre
muscle de l'oralité, devant différents publics... pour créer
des automatismes.... .

ET DE LA ...



. -
e S—

onfiance

orace confiance, CONTIANCE, (
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MEME LES PROS CONTINUENT
DE S'ENTRAINER

PAR STEVE PROULX

Si l'on se fie a la fameuse régle des éﬁﬁéinement.

10 000 heures popularisée par Malcolm
Gladwell, la clé pour atteindre l'excellence

art ou de sa discipline. C'est bien, sauf que la
maniére de le faire est tout aussi importante.
Voici ce qu’ont fait et que font quatre pros
pour devenir meilleurs que les meilleurs...

Sources : Horvord Business Review, CNNMoney, jamesclear.com

AF P Venez colebrer cettejouméeenm " ox
compagnie de philanthropes prestigieux

Journée nationale _
de la philanthropie R — AOE L LN T AT A S T

_._Association of
‘Fundraising Professionals




FINANCEMENT

« JE N'’ACHETE RIE
A LES MAINS QUI 1
ETQUIALATETE

— Daniéle Henkel

QUELQU’UN QUI
LENT, QUI BEGAIE
SE »

nassue du genre : on en vendra tant, parce que la
>opulation est de tant. Ca ne suffit pas », soutient
Serge Beauchemin.

11 faut évaluer de la facon la plus précise possible
lademande pour votre produit, en étudiant la concur-
rence et les produits qu'elle propose, et en montrant
jue le vtre les surpasse. « Je veux voir si le vendeur
abien examiné la question sur le plan de la demande »,
dit Serge Beauchemin. « Nous cherchons quelqu'un
qui a une longueur d’avance sur la concurrence »,
renchérit Patrick Turmel.

Vous devez aussi toujours donner 'heure juste. « 11
ne faut pas avoir peur de dire aux investisseurs : je me
lance dans cette aventure pour un maximum de trois
ans. Aprés, j'aurai fait mon profit et je me retirerai. La
réalité de certains marchés exige cette approche.
Malheureusement, peu de gens ont cette honnéteté »,
affirme Daniéle Henkel.

Dans votre discours, évitez d’affirmer que vous
souhaitez réaliser un réve. Ca n’intéresse pas les
bailleurs de fonds. Soyez plus terre a terre. « Attention
de ne pas faire de l'overselling, prévient Alain Denis,
vice-président principal, Nouvelle économie, au Fonds
de solidarité de la FTQ. On préférera un dossier net-
tement plus modeste 2 des projections faramineuses. »

el comnlochpnoSemmsecs e



En affaires,
étre passionné ne suffit pas,
il faut étre tout aussi

passionnant,
si on a l'espoir de captiver notre
interlocuteur

John Strelecky
Auteur du livre The Why Cafe




n DERNIER

« Premier Gala de 'ADISQ 2019 »

’ANIMATEUR DE LA SOIREE, Pierre Lapointe, LORS D’UN INTERSTICE

P\RT\STES' NOUS SOMMES TOUS DES ENTREPRENEURS,
& Y

QU’EN PENSEZ-VOUS?



Adéfeutde 5 DRICEVOr COMIME entreprene

Développez des comportements ENTREPRENANTS

DONT

SE PROMOUVOIR



Que vous le vouliez ou non,
comme artiste-entrepreneur(e),
VOUS aurez, un jour ou l'autre,

a faire la promotion
de votre entreprise,
gue ce soit dans un contexte formel
ou Informel.

Ainsi, se déevelopper et se « designer » un « pitch » passe-
partout, adaptable a toutes situations,

VALEUR AJOUTEE

A VOTRE ENTREPRISE




Quel est VOTRE style de communicateur?

Orienté TACHES
ANALYTIQUE DIRECTIF

® Analytique
, Y q Indépendant
® Réserve

* Energique

® Formel _——
i
e Précis .p
Direct
e Prudent

Eih 1 e Exigeant
o Réfléchi

INTROVERTI D EXTRAVERTI

PARTICIPATIF EXPRESSIF

* Attentif

® Prévenant Ouvert
® Calme Communicatif

e Patient Enthousiaste
¢ Fiable Convaincant
Modeste Stimulant

Empathique Orienté RELATION revigorant




Profil généralement plus INTROVERTI et orienté TACHE

Pour un public plus ANALYSTE

(ex. : experts, universitaires, documentalistes, gestionnaires de dossiers...)

Soyez exhaustif et précis;

Mettez I’'accent sur des données et des chiffres
corrects;

Répétez et approfondissez;

Adressez-vous a votre public comme a des experts, ne
le sous-estimez pas;

Ne soyez pas autoritaire ou exagérément motivant...




Profil généralement plus EXTRAVERTI et orienté TACHE

Pour un public plus DIRECTIF

(ex : managers, dirigeants, chefs d’équipe...)

Soyez concis;

Soyez « orienté taches »;

Montrez les résultats et les bons exemples;
Soyez bien organisé;

Ne donnez pas d’informations superflues ou
périphériques;

Tenez-vous en aux faits et évitez les émotions.




Profil généralement plus INTROVERTI et orienté RELATION

Pour un public plus PARTICIPATIF

(ex : secteur social, assistants, accompagnateurs...)

Soyez calme et détendu;

Racontez des histoires mettant en scéne des personnes;
N’introduisez pas de changement brusque;

Ne choquez pas;

Privilégiez I'interaction, les questions / réponses.

Jouez sur l'esprit de groupe;

Soyez a I'écoute.




Profil généralement plus EXTRAVERTI et orienté RELATION

Pour un public plus EXPRESSIF

(ex : experts en communication, acteurs, journalistes...)

Mettez I’'accent sur le relationnel;

Organisez une séance de brainstorming;
Soyez authentique et enthousiaste;

Donnez des exemples, racontez des histoires;

Prévoyez suffisamment de temps pour les questions /
réponses;

Tenez-vous pres du public;
Impliquez ce public;

Il est permis de montrer ses émotions.




rendre inconfortable vos interlocuteurs.

susciter des réactions de fermeture
(comportements défensifs)

accroitre la tension ambiante.

Adapter son style = SOUPLESSE ET OBSERVATION




Yo N R VILEST A NOS REFLEXES Di-RIaD

o’

Si ON CROIT aux vertus de « '’ADAPTATION » en contexte d’affaires



A la question

QU'EST-CE QU'UN BON PITCH?

Jean-Francois Bernier, président de I'agence Alfred, répond:

« UNE QUESTION DE CHIMIE.

Il faut absolument qu’il se passe quelque chose
entre nous et notre interlocuteur, et ce presque des le
premier coup d’ceil.

Quelques chose qui est de l'ordre de la séduction »
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NOTIONS DE BASE EN COMMUNICATION DE PROJETS

1) Analyser le contexte dans lequel se déroulera ma présentation

- Dans le cadre de ??? (Salon XYZ, comité
d’analyse de projets, clients potentiels, fournisseurs,
chambres de commerce, ...)

- Profil de Pauditoire ?

- Temps alloué ?

- Matériel requis ?



Quel sera le principal objectif visé de votre présentation ?
VOTRE INTENTION DE COMMUNICATION?

v" INFORMER
v" DIVERTIR
v" SUSCITER L'ACTION
v" PROVOQUER LE CHANGEMENT

v CONVAINCRE

L'INTENTION EST UNE DIRECTION QUI ORIENTERA LE
MESSAGE ET RASSURERA LE RECEPTEUR



7

velepper ma presentatien

@»
G
®
©.

' Une INTRODUCTION

 « SAISIR » votre auditoire. Susciter I’intérét, la curiosité

* Les premiéeres secondes sont déterminantes.
* Soyez attentif aux réactions de votre auditoire.

Un DEVELOPPEMENT

* |dentifier, agencer et présenter les infos susceptibles
de convaincre, en regard du temps accordé...
* Le DEFI: maintenir I'attention de votre auditoire.

Une CONCLUSION

* Sipossible, rappeler a 'auditoire I'idée ou les idées-clés a retenir.
* Remerciements.
» Séance de questions (Anticiper, rebondir)



Pour vous inspirer ...

PHASE Introduction (DEFI: Capter I'attention)

v QUAND LE CONTEXTE S’Y PRETE, évitez d’entrer tout de suite dans le vif du sujet.

v’ Poser une question ou racontez-leur une histoire, en lien ou non avec

le sujet, mais qui aura pour effet de les intriguer et/ou de susciter I'interactivité pour
graduellement les amener vers I'objet de votre présentation.



Cherchez I’équilibre entre le CONTENU etle CONTENANT

-~ >
Hémisphere gauche i3 | ’ A R Hémisphere droit
. v R | -/_\
v' Analyse //:‘_/k N v' Imagination
v Logique R . P ¢ v’ Artiste
v Rationnel 3 ~ v’ Concret
v' Minutie b f A v’ Intuition
v’ Linéaire ' Mo v' Emotivité
& A=\ ..
v" Verbal (langage précis) - \/‘ ] e P 2 v Impulsivité
v' Abstrait N o v’ Littéraire

Une présentation efficace stimule les 2 hemispneres

- -

N

Introduire des histoires, des illustrations, des questions, des images
sollicitera I'hemispheres droit.



EX E M P LE (Contexte « formel » de présentation devant groupe)

« Bon matin, bonjour, bonsoir.... Je m’appelle ( ) et avant
de débuter ma présentation, je tiens a vous remercier a 'avance
de 'attention que vous porterez a mon projet. En espérant que ma
prestation fasse en sorte que je maintienne votre intérét jusqu’a la

fin.

Avant toute chose, je m’en voudrais de ne pas remercier mon feu
grand-pere irlandais, Jim, qui, a force de le cotoyer et de l'observer,
a cultivé en moi l'instinct du patenteux... « y a moyen de find a
solution avec c’que t’as around » disait-il dans son francais
approximatif. C’est ce réflexe du « gosseux » qui fait que je suis
devant vous aujourd’hui... Le projet d’entreprise est le résultat de
heures de pur « gossage »......

Qui, parmi vous, possede (tel objet) ?




TRUCS POUR OUVRIR VOTRE PRESENTATION

v FOPENING JOKE <

v POSER UNE QUESTION
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Apres Pintro, développer le sujet...

QUOI? COMMENT? POURQUOI? POUR QUI?...

C’EST QUOI MON SPECTACLE, MON EXPOSITION...?
COMMENT A-T-IL ETE CONCU, FABRIQUE?
POURQUOI CETTE THEMATIQUE DE SPECTACLE, D’EXPOSITION...?
QUEL EST LE PUBLIC-CIBLE?

CARACTERE(S) DISTINCTIF(S) DE VOTRE PRODUIT?

VOS APPUIS (Témoignages, ...)

AUTRES ....




Pour maintenir I'attention de I'auditoire DURANT...

L’IMPORTANCE CAPITALE DU CONTACT VISUEL

A
« s
,A v JAMAIS FIXER VOTRE

' INTERLOCUTEUR

v CHERCHER LA
COMPLICITE VISUELLE
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MAINTENIR L’ATTENTION DURANT L’EXPOSE

v' GARDEZ VOS ANTENNES ALERTES
(« Lire » Phumeur du public)

A
v DOSER CONTENU ET CONTENANT .

LE FACTEUR NON-VERBAL

v LA GESTUELLE

v VOIiX (Ton et articulation)

v DEPLACEMENT
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La regle du 7-38-55

Travaux de recherche en psychologie (Université de Californie, 1967)

7 % de la communication est verbale et passe donc par les mots qu’on
emploie.

38% de la communication est vocale et passe donc par le son et les
intonations de la voix.

55% de la communication est visuelle et passe donc par le langage corporel
et les expressions du visage.

Donc, 93% de la communication passe par le non-verbal.

Alors, comment utiliser efficacement celle-ci pour impacter mon message verbal
aupres d’interlocuteurs en contexte d’affaires?




« Quand vous parlez devant un pubilic,
sachez que votre maniere d’étre (attitudes,
présence, force de conviction, gestuels,

regard, etc.) compte 10 fois plus que votre
" maniére de vous exprimer ».




Le facteur verbal lors de la présentation

UJCONCRET

JACTIF

(Expressions et verbes d’action)

JdPOSITIF

JJARGON


http://pixabay.com/fr/crochet-cochez-cette-case-oui-142656/

' isuel ?
Besoin d’un support visu

*Fllr;’

-
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Prezi

EVALUEZ LA PLUS-VALUE!
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Pour favoriser votre « MISE EN CONFIANCE » au début de votre ...

DOIS-JE VOUS RAPPELER LIMPORTANCE ...

(Y - - £
\ .
. - y N
\ v = -
| | -

D’UN PAS ASSURE DES VOTRE ENTREE « EN SCENE » (EVITEZ LES
DEMARCHES « TRAINANTES »)

D’UN « BONJOUR ... » BIEN SENTI.

DE SOURIRE ...



Gestion du stress

Avant la presentation Pendant la présentation
v Préparationf = Trac ‘ v Souriez dés le début.
v' Visualisez! v Respirez lentement!
v’ Dédramatisez! v Gardez le cap sur vos
objectifs
v EXxercice

d’'assouplissement



ﬁ Cold call (appel a froid)

Prospecter un client-cible qui n’a jamais démontré
d’intérét pour vos produits et/ou services.

(Somentlz DBtR NOIPe des eNtrepreneurs... mais necessaire, »

Selon des spécialistes, des COLD call efficaces dépendent généralement :

v" Que le client ait potentiellement un besoin
v ‘Zden.tifie'c les jprospects cottes,oon.tlan.t & votze clientéle-cible

v' D’UNE BONNE IDENTIFICATION DE 'OBJECTIF DE LAPPEL
v Qntention de communication et xésultat attendu (,o'cem.ie'c appel )

v" D’un bon script d’appel.

v De votre VOIX qui inspire et dégage de la confiance. )))




Préparez-vous un script d’appel!!!
j_édigez-le aprés lavoir pratiqué a lozal.... gPour zester naturel et éviter la

E xécitation, .... gPhrases courtes etf/ou mots-clés)

« Bonjour Mme, M. .......... , je m’appelle Philip Powers, membre de la

- . formation musicale Trop loin d’Irlande, j’ai entendu parler de vous via une
connaissance commune (M. XYZ) .... » OU nous nous sommes croisés lors de
I'activité de réseautage « .... », est-ce un bon moment pour vous parler?

« Merci beaucoup, comme je le faisais mention a notre « connaissance commune », ma
formation a développé un volet « musique d’ambiance » qui fait en sorte que nous pourrions

( ) afin que vous n’ayez pas a composer avec tel ou tel désagrément,

Yaleur gjoutée) .... » , OBJ

« EST-CE QUE CELA VC?US SEMBLE INTERESSANT? » //VT ECT/O/V

« EST-CE UNE PROBLEMATIQUE QUE VOUS VIVEZ? » A £RRo - SEr
« QUELLES SONT LES SOLUTIONS QUI S'OFFRENT A VOUS ACTUELLEMENT? » . Micipe oy AT/O,VS
« AVEC QUI FAITES-VOUS AFFAIRES ACTUELLEMENT ?» repa,-ez €s et

€ e » \V,OUS///

Si réponses positives, on passe a |'étape de la prise d’'un RV

« Afin que je puisse vous donner de plus amples informations,
seriez-vous disposé(e) a ce qu’on puisse se rencontrer a une date
et a une heure a votre convenance ?»



VOTRE VVOIX = VECTEUR DE CREDIBILITE ET CONFIANCE

=’ =
VOIX TRES DOUCE Empathique, agréable, sensible

=

N — VOIX TROP DOUCE | Donne lI'impression de manquer de confiance

VOIX FORTE Deénote beaucoup de confiance

VOIX FORTE A EXCES | Percu comme de I'arrogance

DEBIT RAPIDE ET RYTHME  Dynamisme

DEBIT TROP RAPIDE | Mauvaise gestion du stress

DEBIT MONOCORDE @ Méthodisme

DEBIT TROP MONOCORDE | Ennuyant




Appel debout = maximiser I'énergie

AF_" N

= "4

WIROIR = pour vous forcer a souriy



Cold call (appel a froid)

. mis (de clientg
((\/Qu fereZz plUS d a::nque vOus éte)se
d > Vorh n montran gu’en dey
e iS e oy UX X
Sinee xme > téreSsea ° r intéress ons
Ncerement in . montre ANty
n essaya Nt de VOu Dale Carnegie

Ecrivain et conférencier américain
1888-1955



Un communicateur est bon et efficace lorsque

Enthousiasme, énergie communicative.

Des I'introduction, attire I'attention, pique la
curiosité des interlocuteurs

Développe rapidement une Interaction avec
les gens

Dégage de la confiance de par sa gestuelle, sa
posture, son débit, sa capacité a maintenir le
regard ....

Connait son sujet et I'expose clairement dans
un langage adapté.

Capacité de lire son public et les profils des
individus qui le composent ET S’Y ADAPTE.
Bonne projection vocale.

Est sensible a ’lhumeur de son public.



http://www.google.com/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&ved=2ahUKEwivhNiaitPiAhWP11kKHRFvCBEQjRx6BAgBEAU&url=http://www.improveo.fr/blog/cours-de-communication-orale-lyon/&psig=AOvVaw0UXdw0ka3O6XeIHsppJw7s&ust=1559849358479772

PRESENTER VOTRE PASSION = PRISE 2 TEMPS DE PREPARATION: (

\

¥ - /

L} 1MINUTE

" Donnez-nous le
gout d’en savoir
davantage. ..

\

N -
v

N

Ve &

' '\ S 8 .‘



