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EDITO

Dés sa création en 2021, I'AFPAO s'est fixé 3 objectifs :
e Représenter les intéréts de la parole et de ses formateurs
o Favoriser I'échange et I'entraide entre professionnels
e Accompagner les formateurs dans la formation continue

C'est dans ce dernier objectif qu'a été lancée la commission recherche ; elle a
pour mission de donner aux professionnels les moyens de mettre a jour leurs
connaissances et leurs compétences en lien avec les avancées universitaires,
scientifiques et technologiques.

Pour y parvenir, la commission dirigée avec énergie par Aliénor Yzambart se fixe
un theme par mandat.

Pour ce premier mandat, c'est un theme majeur de la science du langage qui a
été abordé : les neurosciences et I'art oratoire.

De la gestion du stress aux techniques de manipulation, les membres de la
commission ont recherché, étudié, analysé les avancées scientifiques de ce
domaine pour vous aider a comprendre comment notre matiére grise impacte
notre parole.

Merci a eux pour la qualité de leur travail et de leurs recherches qui ont permis
création de ce rapport.

Il ne vous reste qu'a vous l'approprier et a creuser dans la riche bibliographie
qu'ils vous ont concocté.

Bonne lecture a tous !

JEAN-CORENTIN POISSON
Président de I'AFPAO
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EDITO

La Commission Recherche de I’AFPAO a pour objectif d’approfondir les
connaissances et d’enrichir les techniques d’enseignement de I’art oratoire.
Ces recherches sont orientées selon une thématique choisie par les membres
de I'association et renouvelée tous les deux ans. Nous nous sommes ici
intéressés a l'apport des neurosciences pour renforcer nos outils
pédagogiques.

Les neurosciences concernent I’étude du fonctionnement du systéme nerveux,
c’est-a-dire le cerveau, la moelle épiniére et les nerfs. Le développement des
technologies de neuro-imagerie non invasives comme lI'imagerie par résonance
magnétique (IRM) la tomographie par émission de positons (TEP) et
I’électroencéphalographie EEG ont permis des avancées considérables dans la
compréhension de nos fonctions cognitives et comportementales.

Dans le contexte d’une prise de parole en public, nous nous sommes penchés
sur l'activité cérébrale de I'orateur et sur celle de ses auditeurs selon plusieurs
angles essentiels a une prise de parole de qualité. Nos découvertes n’ont pas
un caractere exhaustif, elles ont une vocation pédagogique et s’adressent aussi
bien aux orateurs qu’a ceux qui les forment.

Dans ce dossier, vous découvrirez le cerveau de I'orateur sous stress et les
techniques scientifiguement reconnues pour le surmonter, vous apprendrez
comment captiver votre auditoire en sollicitant ses 5 sens, et vous serez
embarqués dans les coulisses de la persuasion. Les secrets de I'influence et les
leviers d’action pour un discours mémorable vous y seront révélés, et vousy
rencontrerez méme Aristote, dont les intuitions millénaires, et notamment le
role majeur des émotions dans la force de persuasion, sont aujourd’hui
confirmées par les scientifiques.

ALIENOR YZAMBART

Responsable de la commission
recherche
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LES NEUROSCIENCES AU SECOURS DE LA

PEUR DE PARLER EN PUBLIC

Aliénor Yzambart

La peur, et tous ses dégradés, telle est souvent I’émotion qui accompagne la perspective d’une prise
de parole publique et/ou professionnelle. Gérer ce stress est un enjeu pour beaucoup. Or les
neurosciences nous éclairent sur certaines constantes en situation de stress : la perception d’une
menace a nos besoins fondamentaux, le réle du systéme nerveux autonome et I'inhibition du cortex
préfrontal. La prise en compte des besoins psychologiques fondamentaux de I'orateur, I'activation
du systéme nerveux parasympathique, et les méthodes de bascule vers un mode de pensée
préfrontal nous offrent ainsi des outils concrets et efficaces pour favoriser une prise de parole en
toute détente.

|- MIEUX VAUT LE CERCUEIL QUE L’ORAISON FUNEBRE... [1]

Qualifiée de stressante, anxiogéne, paralysante, voire handicapante ou méme assimilée a un
supplice, la prise de parole en public représente aujourd’hui I'une des plus grandes angoisses
des Francais. [2]

Peu ou pas enseignée a I|'école, déterminante pour certains examens ou concours,
incontournable a I'’embauche et trés présente dans la vie professionnelle, elle est associée a de
nombreuses peurs, comme celles de la note, du jugement, de I’échec et de I’exclusion.

Si cette peur est universelle, certains publics semblent particulierement concernés, comme les
personnes issues de milieux défavorisés [3] ou les femmes, notamment a cause des conditions
sociologiques dans lesquelles elles évoluent - une parole moins écoutée et moins valorisée dés
I’enfance. [4]

Le ressenti des personnes concernées fait apparaitre de nombreux biais, jugements et croyances
limitantes : le syndrome de I'imposteur, le perfectionnisme, le refus de I’échec, I'injonction de
rester a sa place ou de ne pas prendre trop de place, le doute sur sa légitimité a parler ou a
exprimer une opinion divergente, ou encore la crainte d’ennuyer ou de ne pas intéresser |'autre,
etc.

A larecherche du reméde pour « vaincre » cette vilaine peur, chacun tdtonne selon ses intuitions
ou recommandations. Et ¢ca tombe bien, & I’heure ou le développement personnel est roi, les
techniques, astuces et « tips » ne manquent pas.. Mais comment séparer le bon grain de I'ivraie ?

L’'enjeu du probléme mérite, a mon sens, une compréhension plus fine des mécanismes du stress
afin d’y répondre de la maniére la plus précise et la plus adaptée. Or, un nouveau degré de
compréhension des comportements humains nous est aujourd’hui accessible grace aux progreés
considérables des neurosciences.
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Il - LA PEUR DE PARLER EN PUBLIC ECLAIREE PAR LES NEUROSCIENCES

Le stress est souvent percu comme une émotion dite « négative ». Mais cette étiquette perd son
sens lorsque I'on comprend que toutes nos émotions nous sont utiles. [5]

Le stress est un mécanisme d’adaptation naturel au changement. C’est une fonction de
I’'organisme essentielle a notre survie qui a pour objectif de nous mettre dans le meilleur état
pour nous adapter au mieux a une situation difficile.[6] Il agit comme un message d’alerte qui
favorise I'attention et la concentration.[7] C’est en ce sens que |I'on parle de « bon stress »,
comme le moment de trac ressenti juste avant une prise de parole importante et qui nous aide a
nous y adapter. En revanche, si le sujet est exposé a un stimulus qu’il ne sait pas gérer, si le
stress est déclenché a mauvais escient ou au-dela de limites acceptables[8], la mécanique
s’'inverse et provoque du « mauvais » stress, celui qui nous intéresse ici.

Tout d’abord, I'importance des processus cognitifs, c’est-a-dire le rdle de la perception dans la
mécanique du stress a été mis en évidence il y a quelques décennies par le «modéle de
Lazarus».

Selon ce modeéle, le stress résulte d’'une double évaluation de la situation par le sujet : « une
évaluation primaire du danger ou de la menace que représente pour lui cette situation et une
évaluation secondaire qui correspond a la perception qu’a le sujet des ressources a sa
disposition pour faire face a cette menace »[9]

Par ailleurs, il a été démontré que ce qui est vécu ou imaginé sollicite les mémes circuits
cérébraux[10] et que les douleurs physiques et psychologiques dépendent des mémes réseaux
neuronaux[11]. Ainsi, le cerveau réagit de la méme maniére lorsqu’il percoit un risque
d’exclusion sociale ou un risque pour sa survie.[12] Il se met ainsi « & courir psychologiquement
a la recherche d'un confort ou d’'une sécurité psychologique»[13]. L'absurdité apparente de
certaines études démontrant que dans I’ordre des phobies, la prise de parole vient avant celle
des serpents et de la mort, est ainsi mieux comprise...

La neuroscientifique Samah Karaki, fondatrice L.e cerveau :

du Brain social Institute, nous explique de un batiment a 3 étages
maniére simplifiée ce qu’il se passe dans le
cerveau lorsque nous stressons en utilisant la

Deuxieme élage :

métaphore d’un batiment & trois étages : le rez- e
de-chaussée, ou réside notre systéme nerveux
autonome ; le premier étage, le systéme _{/(!‘)\

limbique, siege des émotions ; et le deuxiéme .(. 1e1;;2?1i=§:mf§i;ue
étage, le cortex préfrontal qui regroupe les Tw Siége des émotions
: - . s . ——

fonctions exécutives, comme ['attention, la

motivation, la mémoire de travail, mais aussi
, , . , e, Rez-de-chaussée :
I’écoute, I'empathie, ou encore la créativité, le siége du systéme
-y 7 . N . nerveux aulonome
qualités essentielles & une prise de parole de
qualité.
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Les fonctions cognitives (celles du deuxiéme étage) sont les plus colteuses en énergie et les
ressources nécessaires pour les activer ne peuvent étre mobilisées que lorsque la situation a été
traité émotionnellement.

Au contraire, si notre premier étage (systeme limbique) détecte une menace a lI'un de nos
besoins fondamentaux psychiques ou physiques, il déclenche une réaction au rez-de-chaussée
et prive ainsi le deuxieme étage des ressources nécessaires tant que I’équilibre n’est pas rétabili.

Ainsi nous ne pouvons pas dépenser nos ressources dans les fonctions du cortex préfrontal si
Nnous sommes en réponse au stress.[14]

L’orateur stressé, occupé a régler ce dysfonctionnement interne, « n’a plus la disponibilité pour
s'occuper de son message et véritablement parler aux autres, s’adresser a eux ».[15]

by

A l'intérieur en effet, c’est l'alerte rouge. Le corps se prépare a combattre, a fuir, ou a
s'immobiliser, des mécanismes archaiques destinés a échapper a un prédateur, mais moins
adaptés a un orateur face a son public..Cette réaction au stress se traduit notamment par
I’activation du systéme nerveux sympathique qui alerte les différents groupes musculaires et la
libération des hormones du stress, comme l'adrénaline et la cortisol. Cette agitation provoque
une accélération du rythme cardiaque, de la transpiration, une sensibilité accrue de I'amygdale
aux signaux négatifs, des réactions de peur et/ou de colére, et une perte de contréle du
préfrontal.[16]

Si ces mécanismes biologiques font I’objet d’un consensus, un modele alternatif est en revanche
proposé pour décrire I'origine du signal de stress dans le cerveau.

Selon ce dernier modeéle, ce n’est pas le premier étage (systeme limbique) mais le deuxiéme
étage lui-méme, siege de notre intelligence la plus évoluée mais inconscient, qui, face a une
situation nouvelle et/ou complexe, recrute le rez-de-chaussée (ici désigné cerveau reptilien) afin
d’envoyer un message a notre cerveau conscient (le systéme limbique au ler étage) pour lui
demander de lui passer la main. Ce serait I'incapacité de notre systéme limbique a décoder ce
message ou son refoulement qui provoquerait la mécanique de stress. Le sujet persiste a penser
selon son systéme limbique dans un mode mental automatique, c’est-a-dire le mode adapté a la
gestion du connu et de I’habituel au lieu de basculer dans le mode mental préfrontal adapté a la
gestion de lI'inconnu. En effet, ces deux zones proposent chacune un systéme de traitement de
I’'information qui s’opposent terme a terme. La ou notre mode mental automatique est guidé par
la routine, le refus, la dichotomie, la certitude, I'empirisme et I'image sociale, le mode mental
préfrontal traite au contraire I'information par la curiosité sensorielle (ouverture), I'acceptation, la
nuance, larelativité, le raisonnement logique et I’opinion personnelle.[17]
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Les deux modes de traitement
de l'information

Monde mental automatigue

Mode mental préfrontal

Curiosité sensorielle

Routine (ouverture)
Refus Acceptation
Dichotomie Nuance
Certitude Relativité

Empirisme

Raisonnement logique

Image sociale

Opinion personnelle

L'existence de modéles divergents et la conscience que les avancées scientifiques de demain
contredisent parfois celles d’hier nous invite, comme les scientifiques le reconnaissent eux-

mémes, a faire preuve de nuance et de relativité face a ces découvertes sur le cerveau.

Ceci étant, I’état des connaissances actuelles nous permet d’identifier plusieurs constantes dans
la mécanique du stress : la perception d’'une menace par le cerveau limbique, le réle du systéme
nerveux automatique, et I'inhibition du cortex préfrontal.

Le stress semble ainsi pouvoir étre géré en agissant a ces différents endroits, et c’est ce qu’ont

pu vérifier les scientifiques.

RAPPORT 2022
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l1l- DES OUTILS EFFICACES POUR GERER VOIRE SURMONTER LA PEUR DE PARLER EN

PUBLIC

1. LA SATISFACTION DES BESOINS PSYCHOLOGIQUES FONDAMENTAUX
DE L’ORATEUR

Selon la neuroscientifigue Samah Karaki, le cerveau se sent sécurisé par la satisfaction de 8
besoins fondamentaux : le besoin d’appartenance sociale, le besoin de statut social, le besoin de
clarté, le besoin de reconnaissance, d’équité, d’autonomie, de compétence et d’éthique.[18]

Elle démontre ainsi que les équipes de travail qui offrent cette sécurité psychique a leurs
membres permettent le niveau le plus évolué de la collaboration humaine, celui de la
collaboration transformationnelle dans lequel les membres d’'une équipe travaillent dans un
objectif commun tout en permettant a chaque membre de se transformer personnellement,
d'apprendre, de grandir et de s’améliorer.[19]

Tout comme les structures de travail ont une responsabilité dans la création d’environnements
limitant les facteurs de stress, il apparait intéressant d’ouvrir une réflexion sur la création
d’environnements de prise de parole favorisant le sentiment de sécurité intérieur de chacun en
portant attention a ces huit besoins fondamentaux. D’aprés mon expérience, la satisfaction de
ces besoins implique notamment une répartition équilibrée de la parole, des consignes claires
sur les conditions de la prise de parole (durée, moyens, etc.), un méme respect accordé a la
parole de chacun, et une écoute active du public. S’il peut étre difficile voire délicat de faire
évoluer en ce sens certains espaces de parole, il apparait en tout cas essentiel que de telles
conditions soient respectées dans le cadre des cours, formations et coaching a la prise de parole
en groupe.

Par ailleurs, plusieurs actions peuvent étre mises en place par I’orateur lui-méme pour répondre a
ces besoins psychologiques fondamentaux. Il peut agir sur la situation elle-méme et sur sa
perception de la situation.

En amont de la prise de parole, la compréhension consciente et précise de I'objectif de notre
prise de parole et I'élaboration d'une stratégie de communication répond a notre besoin de
clarté.

L’entrainement permet quant a lui de renforcer le sentiment de maitrise et renforce ainsi les
besoins d’autonomie et de compétence. Il a par ailleurs été démontré que I'activation simultanée
de deux neurones permet la création de nouvelles « autoroutes ». La prise de parole est ainsi
assimilée et intégrée, ce qui nous permet une véritable disponibilité[20]. Une pratique réguliere
et une préparation sérieuse de nos prises de paroles publiques ou professionnelles nous
permettent ainsi de renforcer notre détente ainsi que la qualité de nos prises de parole, deux
vertus qui vont de pair... Et si la science ne vous suffit pas, je vous laisse imaginer un athléte au
départ d’'une course de haies, qui ne se serait pas entrainé, ou seulement « dans sa téte »...
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Au moment de parler, la mise en doute systématique de nos premiéres impressions et
interprétations négatives permet de sécuriser nos besoins d’appartenance sociale et de
reconnaissance[21]. Un spectateur qui regarde ailleurs ne s’explique pas nécessairement par le
manque de qualité de notre intervention..

Cette mise en doute de nos interprétations appartient a un champ plus vaste qui est celui de la
modification de nos perceptions, favorisée par I’activation de I'aile parasympathique du systéme
nerveux autonome et par la bascule dans un mode de pensée préfrontal.

2. L’ACTIVATION DU SYSTEME NERVEUX PARASYMPATHIQUE

Le systéeme nerveux autonome est
notamment composé de deux grands
systémes : le systéme nerveux sympathique
(SNS), et le systeme nerveux
parasympathique (SNP). Si I'aile
sympathique s’active en cas de stress (cf. a
Partie 2), I'aile parasympathique, quant a V
elle, s’éteint. Il a ainsi été démontré que l l
lorsque le SNP est stimulé, il contrebalance Y, [

la réaction du SNS, et permet ainsi de v
rétablir le calme et I'apaisement[22]. - g
Plusieurs moyens pour activer le SNP sont

aujourd’hui scientifiquement reconnus. Il

s'agit notamment de la relaxation, la bk&ﬁhﬁ ¢ ”é
respiration diaphragmatique, I’expiration - _ : t | e
longue, la pleine conscience du corps, la "W

visualisation, la cohérence cardiaque ou

encore la méditation[23].

Activer le systéeme nerveux
parasympathique

Aussi, en tant que coach en art oratoire, il m’apparait essentiel de proposer systématiquement
I'une de ces techniques au moment de I’échauffement en début de séance. J'encourage par
ailleurs les participants a pratiquer de maniére réguliére la ou les techniques qui leur
conviennent le mieux.

En renforgcant leurs capacités de détente par une pratique réguliére et soutenue[24], ils gagnent
ainsi un meilleur accés a leur cerveau préfrontal, ou logent les qualités essentielles a une prise
de parole de qualité.

(SN
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3- BASCULER EN MODE PREFRONTAL

Quel que soit le modele retenu par les scientifiques, la réaction au stress est systématiquement
associée a une inhibition du cortex préfrontal et donc des fonctions exécutives, comme |'écoute,
la présence et I’empathie.

Selon le deuxiéme modeéle de compréhension du stress exposé ci-dessus (cf. Partie Il), ce n’est
pas seulement une pensée ou une croyance irrationnelle qui est en cause, c’'est « la
persévérance non adaptative de notre mode automatique face a une situation nouvelle et/ou
complexe qui nécessite le recrutement de notre mode préfrontal [25]».

Aussi plusieurs chercheurs proposent aujourd’hui une nouvelle technique intitulée « Gestion des
Modes Mentaux » (GMM) qui a pour objet de favoriser la bascule vers un mode de pensée
préfrontal. Plusieurs outils concrets sont proposés, comme la méditation, la pyramide
moyens/exigences ou le pack valeurs/antivaleurs.

La pyramide moyens/exigences a pour objet de renforcer nos moyens tout en réduisant nos
exigences irrationnelles[26].

Pyramide
Moyens/Exigences

Beaucoup d'exigences Moins d'exigences

\ 4

Peu de moyens Beaucoup plus de moyens

Quant au pack valeurs/antivaleurs, il propose un regard neuf sur le succés et I’échec, notamment
en prenant le temps de s’intéresser aux inconvénients du succés et aux avantages de
I’échec[27].. A cet égard, la lecture de I’excellent ouvrage de Charles Pépin « Les vertus de
I’échec » est trés enrichissante. Il y est en effet démontré que I'étre humain apprend par
I'expérience, ce qu’il nomme « échec ».. Ainsi I’enfant tombe en moyenne 2000 fois avant de
savoir marcher quand le poulain gambade dés la sortie du ventre de sa mére[28]. Mais, I'Thomme,
« cet animal qui rate », a la chance de pouvoir se perfectionner tout au long de son existence
grace a ses erreurs, la ou l'araignée, qui sait parfaitement tisser sa toile dés la naissance,
n’évoluera que trés peu[29].
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Il est par ailleurs intéressant de remarquer que les outils d’optimisation de notre mental, comme
le repérage de nos biais cognitifs et la rééducation de nos croyances et drivers (injonctions
inconscientes) se traduisent par la méme bascule du mode automatique vers le mode préfrontal.

A titre d’exemple, un orateur, persuadé d’étre « nul » en prise de parole, notamment a cause
d’humiliations ou d’échecs subis par le passé, se retrouve généralement submergé par le stress
avant chaque prise de parole en public. Il est convaincu qu’il sera nécessairement mauvais,
comme le lui démontrent les signaux négatifs qu’il recoit chaque fois de son auditoire. C’est en
sollicitant ses capacités de nuance qu’il pourra rééduquer son biais « tout ou rien » et identifier
ce qu’il fait bien, par la réflexion logique qu’il se rendra compte que ses échecs passés
(empirisme) I'amenent a tirer des conclusions héatives a partir de peu d’évidence dans les
réactions de son auditoire, et par la curiosité qu’il pourra s’ouvrir au souvenir de prises de
paroles méme informelles qui se sont bien passées, a des retours positifs et des qualités qui lui
sont reconnues dans sa maniére de communiquer.

C’est d’ailleurs en s’appuyant sur les neurosciences que le monde du sport a développé une
abondante littérature sur la préparation mentale des sportifs afin d’optimiser leurs performances.
La gestion du stress de I'orateur apparait ainsi comme I'un des aspects d’un champ encore plus
vaste que je compte bien explorer : le mental de I’orateur.
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LES SENS, PASSERELLES VERS NOTRE

INTELLIGENCE ET INGREDIENTS DU DISCOURS

Irina Loperiol

Prendre en considération dans I'approche pédagogique et dans les outils de I'orateur que la créature
humaine qui vient au monde, avant d’étre une créature pensante, est primordialement une créature
de sensation. Au travers de I'analyse du philosophe et polymathe Aristote deés le 4es avant J.-C, puis
celle du pédagogue Coménius au 17e s, puis finalement grace aux recherches du scientifique Wilder
Penfield, a I'aube des neurosciences, on observe que les aires du cerveau dédiées aux 5 sens sont
trés importantes. Fondamentale dans le processus d’apprentissage, stimulante comme outil de
rhétorique.

Au Ve siécle avant J.-C, le philosophe grec Aristote, écrivait dans son traité De Anima, que nous
sommes des créatures de chair, de sensations, de pensées et d’émotions, et qu’il n’est rien de
notre intelligence humaine qui ne soit d'abord passé par nos sens. Nos sens sont des
passerelles vers notre intelligence.

Un millénaire plus tard, Comenius (né Jan Amos Komensky, 16e siécle), considéré
communément comme le pére de la pédagogie moderne, posait les bases d’'une transmission de
la connaissance liant intelligence rationnelle et sensorielle.

Ainsi, bien avant que notre siécle ouvre de nouveaux champs d’exploration dans le domaine des
neurosciences, des ponts avaient été jetés entre les neurosciences et d’autres disciplines, telles
que le développement de I’enfant, I'apprentissage au sens large, les méthodes pédagogiques, la
communication interpersonnelle, I'intelligence artificielle, la santé, les enjeux et développements
sociétaux et I'art oratoire.

L'art oratoire, examiné du point de vue pédagogique ou du point de vue de lI'auditoire, nécessite
un processus d’apprentissage visant a acquérir des outils pour maitriser son geste vocal, les
mouvements du corps et un langage spécifique pour communiquer, inspirer, convaincre,
toucher, atteindre autrui, et I'on devine d’emblée les liens qui existent entre « Art Oratoire », «
Sens » et « Neuroscience ».

La pédagogie, en tant qu’art d’enseigner et de transmettre rejoint I’art oratoire des lors que la
transmission du savoir, de la connaissance ou de l'information s’appuye sur des méthodes et
outils analogues.

En tant que coach, formateur ou spécialiste de la transmission de I'art du « bien dire », on ne
peut ignorer ce qui fait de nous de meilleurs pédagogues, ou de meilleurs orateurs, a savoir des
artisans efficaces de la transmission orale.

L'enjeu des 5 sens, comme vecteur d’apprentissage et de communication touche autant a la
neuroscience affective (relative au monde des émotions et des ressorts de la motivation) qu’a la
neuroscience cognitive (qui a trait a la mémoire et I'aptitude a apprendre).
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|-D’ARISTOTE A WILDER GRAVES PENFIELD

Né a la fin du 19e siécle, dans I'Etat de Washington et mort en 1976 a Montréal, Wilder Graves
Penfield est un neurochirurgien canadien. |l a principalement travaillé sur les problémes dus a
divers traumatismes cérébraux et sur le traitement de I'épilepsie.

Lors de ses recherches, il est I'un des premiers chercheurs a notamment identifier les parties du
cortex consacrées aux sensations et a la motricité. Aprés avoir cartographié la répartition de ces
zones, Penfield présente 'homonculus moteur et 'homonculus sensitif.

Les sens qui nous connectent a la fois au
monde extérieur et a nos espaces internes,
nous permettent de percevoir, comprendre et
s’adapter au monde qui nous entoure.

Cette représentation déformée du corps
humain s'appelle I'homonculus de Penfield.
Elle est directement issue des recherches de
W. Penfield qui est I'un des premiers a dresser
la cartographie corticale. Cette créature
représente  visuellement et de fagon
caricaturale I'importance des zones du cerveau
dédiées aux mouvements et aux 5 sens, le
goat, la vue, I'ouie, le toucher, I'odorat.

I- DE LA THEORIE A LA PRATIQUE

Dés lors que des aires importantes de notre cerveau humain sont consacrées a nos seuls sens, et
que nous sommes des créatures de chair, d’émotions, de pensées, mais surtout de sensations, il
parait indispensable d’'intégrer ce paradigme dans les processus d’apprentissage, en créant les
conditions idéales pour un apprentissage efficace, motivant et vivant, et de I'intégrer dans nos
outils d’orateurs afin de pimenter nos prises de parole.

1- DU POINT DE VUE DU PEDAGOGUE

Dans le processus pédagogique ou de coaching, utiliser les 5 sens permet de tenir compte du
fait que nos canaux d’apprentissage sont de différentes natures. Nous sommes tous plus ou
moins auditifs, visuels ou kinesthésiques (proprioceptifs). Aussi, il parait évident que le premier
enjeu majeur touche aux méthodes et aux espaces d’apprentissage. Il ne faut pas hésiter a étre
inventif, a sortir des codes usuels, et créer des outils modulables qui s’adaptent au stagiaire
quand cela est possible. Il peut étre intéressant, voire indispensable de créer ou repenser les
Espaces d’apprentissage et de formation, afin qu’ils soient plus adaptés. Quel type de salle,
piéce, lieu, dimension, température, ambiance, luminosité, confort, esthétique, acoustique, ou au
contraire casser les codes, en créant la surprise, en ayant recours a des outils ou lieux plus
insolites (cuisine, chateau, grottes, fermes, lieux extérieurs forét, montagne, eau, etc..) adaptés
en fonction de la thématique et de I'objectif a atteindre.
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Stimuler les sens en méme temps ou a tour de réle contribue a renforcer le message et améliore
les conditions de motivation et de mémorisation. Afin de stimuler d’avantage son public ou son
client dans le processus d’apprentissage, le formateur aura également intérét a étoffer sa boite a
outil pour s’adapter a son public. On peut alterner ou cumuler les supports visuels et auditifs. A
titre d’exemple, il est parfois intéressant de stimuler le sens olfactif. En coaching vocal
notamment, pour détendre I'appareil laryngé, favoriser un geste vocal équilibré, et stimuler
I’'ouverture des espaces pharyngés nécessaires a la résonnance, on peut avoir recours a des
senteurs telle que I'huile essentielle de menthe poivrée, ou demander au stagiaire d’'imaginer
déguster un aliment agréable et qui suscite la gourmandise. Et ce n’est la qu’un exemple parmi
tant d’autres.

Le bon pédagogue est créatif et doit oser se réinventer. Les sens constituent une source
inépuisable d’inspiration.

2- DU POINT DE VUE DE L'ORATEUR

Pour I'orateur ou le communiquant, utiliser les 5 sens constitue un exhausteur de saveurs
efficace et permet d’affuter ses outils de rhétorique. Dans les exercices visant a acquérir plus
d’aisance dans le domaine de la prise de parole, on peut favorablement lier les axes usuels de la
rhétorique comme LOGOS, ETHOS et PATHOS avec les 5 sens. C’est une piste facile a suivre et
qui permet de colorer, donner du relief au discours, tout comme on assaisonnerait un plat pour le
rendre plus savoureux.

Dans le cadre d’un entrainement pour un discours de type démonstratif, on peut proposer un
exercice facile et ludique qui consiste a demander au stagiaire de créer un discours attractif de 2
minutes sur le théme : « Viens visiter mon quartier ! ». Avec cet exercice, I’orateur peut aisément
connecter a « Ethos », dés lors qu’il connait la ville ou le quartier d’ou il vient, en parler en
connaissance de cause. On touche ainsi immédiatement au vécu, a ce gqu’il a pu lui-méme
expérimenter, dans sa chair, et ce qu’il peut transmettre de fagcon Iégitime et authentique.

Dans la trame du « Logos », on peut activer tout ce qui est d’ordre visuel et factuel. La dimension
de la ville, son attractivité internationale, sa beauté, liée a son architecture, ses centres d’intérét
culturel, sportif, ses atouts environnementaux, etc..C’est beau, intéressant, et ¢a se voit. L'ceil est
considéré comme recevant les informations 20 X plus rapidement que les autres sens. Aussi, ce
super sens doit étre pris trés au sérieux dans toute démarche oratoire.

Finalement, pour connecter avec « Pathos », le discours pourra étre pimenté par quelques
anecdotes et évocations alléchantes sur les délices pouvant étre dégustés dans tel caveau, ou
restaurant pittoresque, sans oublier les ambiances sonores et olfactives qui animent et
enchantent le visiteur au détour d’un marché ou d’'une échoppe, et ainsi connecter directement
avec le monde émotionnel et sensoriel de notre auditoire, en titillant les aires sensitives du
cortex temporal, occipital et pariétal des auditeurs.

Les 5 sens du corps humain constituent ainsi une source d’inspiration infinie pour créer des
outils d’apprentissage motivants et efficaces, ou pour étoffer, rendre plus vivant le contenu de
vos discours. Percevoir et faire percevoir le monde qui nous entoure en reliant le sensoriel au
monde de I'intellect et au monde des émotions, les deux facettes de la méme piéce de notre Etre.
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NEUROSCIENCE ET ART ORATOIRE : INSPIRER CONFIANCE

A SON AUDITOIRE AFIN DE SUSCITER LA CONVICTION
Solene Abboud

La confiance est un prérequis nécessaire a la conviction de son auditoire. Pour l'inspirer, I'orateur
dispose d’'une multitude d’outils dégagés par les neurosciences au nombre desquels son sourire,
ses mains, son apparence physique ainsi que la familiarité qu’il évoque.

“Quels sont les facteurs qui poussent un individu a accepter une proposition ?” Voila la question
que Robert Cialdini se pose dés les premiéeres pages du best-seller Influence et manipulation. En
1990, Cialdini est I’'un des premiers auteurs a populariser la notion d’influence interprétée par le
prisme des neurosciences. |l ouvre ainsi la voie a tous les professionnels de la persuasion qui
souhaiteraient comprendre et appliquer les concepts scientifiques sous-jacents de leur art.

Depuis, de nombreuses recherches ont démontré que la maniére dont nous communiquions
pouvait tres largement influencer l'activité cérébrale des auditeurs, et par conséquent, leur
réceptivité a notre message.

Au nombre des facteurs déterminants du pouvoir de conviction, I'un d’entre eux est primordial :
la confiance.

S’il existe une myriade d’études qui permettraient a I'orateur d’optimiser son impact sur
I'auditoire, nous nous intéresserons particuliéerement aux grands principes qui régissent les
éléments de forme du discours et permettent de susciter la confiance.

Qu’il s’agisse de convaincre, inspirer ou séduire, il est impératif pour I'orateur d’avoir en téte

qu’un interlocuteur doit d’abord lui accorder sa confiance pour se laisser convaincre par son
discours.

- LE SOURIRE

Le sourire est un premier élément trés important comme le réveélent de nombreuses études.
Cependant le sourire doit, pour avoir un impact, étre interprété comme sincere par
I'interlocuteur.

A ce titre, le sourire de Duchenne, qui a été identifié pour la premiére fois par le neurologue
francais Guillaume Duchenne au 19éme siecle, est un type de sourire authentique et spontané. Il
impligue la contraction simultanée des muscles zygomatiques et orbiculaires de I'eeil entrainant
une légere ouverture de la bouche et des ridules au coin des yeux[1].

Un sourire authentique peut avoir plusieurs effets positifs sur un interlocuteur. Tout d'abord, il
peut susciter un sourire réciproque. En effet les étres humains ont tendance a imiter les
expressions faciales qu’ils observent par I’action des neurones miroirs[2]. Ainsi le sourire permet
a ce titre de créer un ambiance conviviale et détendue dans lI'auditoire.
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Par ailleurs, un sourire authentique peut également aider a renforcer la confiance et la
sympathie. Les sourires authentiques sont souvent percus comme des signes de sincérité et de
bonne volonté.

Enfin, des études ont montré que les sourires authentiques peuvent déclencher la libération
d'endorphines, des substances chimiques qui provoquent une sensation de bien-étre et de
bonheur. Par conséquent, un sourire authentique peut également avoir un effet positif sur
I'humeur et le bien-étre de l'interlocuteur entrainant une forme d’aisance cognitive.

En somme, un sourire authentique peut avoir de nombreux effets positifs sur un interlocuteur,

notamment en créant une ambiance conviviale et détendue, en renforgcant la confiance et la
sympathie, et en stimulant la sensation de bien-étre de I'auditoire.

[I- LES MAINS

Un autre aspect important de la posture de I'orateur s’attache a la position de ses mains. En effet,
montrer vos mains a I'auditoire peut avoir un impact significatif sur la fagcon dont votre message
est regu.

Si vos mains sont cachées derriere votre dos, dans vos poches ou sous une table, cela peut
donner l'impression que vous avez quelque chose a cacher ou que vous n'étes pas a l'aise. Il
existe en effet des études qui suggerent que la position de vos mains peut avoir un impact
significatif sur la facon dont votre message est recu lors d'une interaction sociale.

Par exemple, une étude publiée en 2015 dans la revue PLoS ONE a examiné I'effet de la position
des mains sur la perception de la sincérité dans les interactions sociales. Les chercheurs ont
montré a des participants des vidéos d’orateurs effectuant des déclarations sincéres ou
hypocrites, avec leurs mains cachées ou visibles. Les résultats ont montré que les participants
ont considéré les déclarations comme plus sinceres lorsque les mains étaient visibles par rapport
a lorsqu'elles étaient cachées|[3].

De méme, une étude publiée en 2004 dans le livre “Gesture : Visible action as utterance” a
examiné l'impact de la position des mains sur la persuasion. Les chercheurs ont montré a des
participants des vidéos de présentateurs qui utilisaient leurs mains pour appuyer leurs
arguments, ou qui gardaient leurs mains immobiles. Les résultats ont montré que les
présentateurs qui utilisaient leurs mains ont été considérés comme plus persuasifs que ceux qui
gardaient leurs mains immobiles[4].

Quand les mains de I'orateur sont visibles et en mouvement, elles favorisent a la fois la confiance
accordée par l'auditoire a I’orateur mais également I’effet persuasif du discours.
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- L'APPARENCE PHYSIQUE

L’apparence physique doit également faire I'objet d’une attention particuliere en raison de la
prégnance de I'effet de halo sur la perception de I'orateur par I'auditoire.

L'effet de halo est un phénoméne psychologique qui se produit lorsqu'une personne juge une
caractéristique en se basant sur une autre caractéristique qui lui est associée.

Une étude récente sur I'effet de halo a examiné les effets de I'apparence physique, du ton de la
voix et du langage du corps sur la perception de la confiance en soi. Les résultats ont montré
que les caractéristiques telles que la posture droite, le contact visuel et un ton de voix ferme
peuvent renforcer la perception de la confiance.

Dans cette étude, les participants ont visionné des vidéos d'acteurs qui variaient selon leur
apparence physique, le ton de leur voix et leur langage corporel. Les sujets de I'expérience
étaient invités a évaluer le niveau de confiance en eux que leur inspirait les acteurs. Les résultats
ont montré que des caractéristiques telles qu’une posture droite, un contact visuel fort, un ton
de voix ferme et un sourire confiant ont été associées a une plus grande perception de la
confiancel[5].

Les résultats ont également montré que I'apparence physique, telle que I’habillement, la coiffure
et le maquillage, peut également avoir un impact significatif sur la perception de la confiance[1].

Cette étude suggeére que I'effet de halo peut jouer un réle important dans la perception de la

confiance en soi et que des caractéristiques non verbales telles que la posture, le contact visuel
et le langage corporel peuvent renforcer la perception de la confiance en soi.

IV- LA FAMILIARITE

L'un des piliers de la confiance que I'on accorde reléve de la familiarité que I'on a avec une
personne ou un concept.

Ce sont les psychologues Chip Heath et Amos Tversky qui ont mis en évidence ce biais, en 1991.
Les scientifiques se sont apercus que face a un pari a deux possibilités, chacune ayant la méme
probabilité, les sujets de I'expérience choisissaient celle avec laquelle ils étaient le plus familier.

Dans cette étude, les scientifiques interrogaient des étudiants francais et américains. Il leur était
demandé s’ils préféraient investir sur la chute du Dow Jones ou du CAC 40 a une date donnée. A
cette question, la plupart des américains préféraient investir sur le Dow Jones et les francais
investir sur le CAC 40. Mais plus surprenant encore, quand il leur était posé la question inverse :
“Préférez-vous investir sur la croissance du Dow Jones ou du CAC 40 ?”, les sujets de
I’expérience privilégiaient encore leur pays d’origine[6].
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Le biais de familiarité pousse a favoriser les sources d’informations que I’'on connait bien au
détriment de celles que I'on ne connait pas indépendamment de la fiabilité objective des
informations permettant de trancher.

by

Ce biais peut étre utilisé pour inspirer confiance a un auditoire notamment en adaptant son
langage ou son attitude a celle de son auditoire, en interagissant davantage ou en partageant
des informations personnelles. Plus I'orateur apparaitra familier a son public, plus le public sera
susceptible de lui accorder sa confiance.

En définitive le sourire, les mains et, plus largement, I'apparence physique et la familiarité
permettent a I'auditoire de percevoir la confiance qu’a un orateur envers lui-méme mais
également d’apparaitre au public comme digne de confiance. Cette confiance, prérequis
indispensable de la conviction, est nécessaire a ce que I'auditoire consente a se laisser
convaincre par le discours ou les idées développées par I’orateur.
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COMMENT L'ART DU DISCOURS PEUT AGIR SUR LA

MEMOIRE ET LE CERVEAU D'UN AUDITOIRE ?

Corentin Eveno

Cette partie a vocation a traiter de la maniére par laquelle un orateur peut tenir compte des
spécificités de la mémoire de I'auditoire pour forger son discours.

Elle a aussi vocation a traiter de la maniere par laquelle un coach peut rendre ses
transmissions mémorables pour un apprenant.

Il est donc ici question de mémoire entendue de deux maniéres : le fait de retenir une
information et le caractére “mémorable” d’une prise de parole et/ou d’un coaching.

Il s’agit de se concentrer sur deux angles : L’'importance du storytelling et des émotions (I)
et 'importance de la création d’une expérience en lien étroit avec la notion de “moment”

an.

En effet, un discours devient mémorable dés lors qu’il contient un ou plusieurs de ces
critéres : I’émotion et I’expérience.

|- L’IMPORTANCE DU STORYTELLING ET DES EMOTIONS SUR LA MEMOIRE [1]

Dans I’éducation et I’'enfance, on ne cesse d’entendre et d’écouter des histoires.

Toute transmission passe par la : des comptines aux dessins animés en passant par les méthodes
d’enseignement.

Pourtant, en grandissant, on oublie cet élément : I’étre humain adore les histoires et retient
beaucoup mieux ce qui passe par ce mécanisme que des éléments bruts présentés de maniere
purement analytique.

Résultat ? On sacrifie le storytelling sur I'autel du powerpoint.

Pourtant, les études sur le cerveau sont formelles : le storytelling est une des meilleures
méthodes pour que I'auditoire retienne ce qu’on lui dit.

Comme beaucoup d’éléments en neuroscience, tout est en premier lieu affaire d’hormones
sécrétees.

Selon I'histoire choisie, le storytelling peut déclencher la sécrétion d’une ou plusieurs de ces
hormones : la dopamine, hormone du plaisir et de la satisfaction, I’'oxytocine, hormone dite “de
I’'amour”, associée a la sensation de confiance, et I’endorphine, hormone de la relaxation.
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Dés lors, il apparait comme une évidence que la mémoire est plus active lorsqu’on prend du
plaisir a I'écoute d’un discours, que I'on se sent en confiance et de surplus relaxé.

Il va s’agir ainsi de conseiller les clients dans la construction de leur storytelling autour de ces 3
possibilités afin de maximiser la mémorisation des informations transmises.

Concernant la dopamine, il s’agira d’avoir un storytelling intense dans lequel se déroule de
nombreuses actions.

Ce n’est pas un hasard si la structure classique d’un récit comporte dans ces phases a la fois un
“élément perturbateur” et des “péripéties”.

L’'idée est de stimuler I'auditoire en lui faisant se représenter des problemes dont il tire de la
satisfaction de la résolution, et des actions qui I'immergent au sein de la prise de parole.

La chute sera alors primordiale : il n'y a rien de plus frustrant qu’une histoire intense dont la
chute tombe a plat. Par effet de réciproque, une chute bien ficelée augmente considérablement
la sécrétion de dopamine.

Concernant I’oxitocyne, sa sécrétion implique de ressentir une forme de bienveillance et de
confiance.

Ainsi, les personnages qui vivent ces actions devront permettre de s’identifier.

C’est tout I'enjeu de I’'Art du Stand-Up que de rendre compte du quotidien que chacun vit.

On pourra alors par exemple privilégier I'usage du discours direct plutdt qu’indirect pour
permettre de vivre la scene avec plus de proximité.

De méme, en matiére de Pitch de projet, on pourra par exemple conseiller a des clients
entrepreneurs I'intégration d’éléments de preuve sociale tels que des témoignages.

La preuve sociale dans un storytelling est probablement une des armes de persuasion les plus
puissantes.

Il dépeint par exemple la situation ou I'on se trouve devant deux restaurants, I'un a la terrasse
bondée, I'autre vide.

On aura tendance a croire que celui dont la terrasse est bondée a une meilleure cuisine puisque
les gens se I'arrachent.

C’est lié a la confiance qu’on tire de la validation extérieure d’individus qui sont dans la méme
situation que nous [2].

Enfin, concernant les endorphines, elles sont notamment sécrétées lorsqu’on rit.

Il conviendra ainsi d’insérer, tant que faire se peut, dans un discours, des moments de légéreté.
Evidemment, le rire n’est pas la fin du discours, sauf a étre humoriste.

Il demeure cependant un moyen efficace pour reposer I'esprit de I'auditoire, lui procurer de la
relaxation, pour le rendre plus apte a suivre le déroulé de notre discours, et donc mieux retenir
les informations transmises.
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En somme, on en revient aux origines de la rhétorique des grecs qui avaient pressenti avec
beaucoup d’acuité ces évidences d’aujourd’hui dans le monde scientifique.

Hier, les grecs nous disaient que le pathos devait venir se joindre au logos pour convaincre.

Aujourd’hui, les scientifiques nous disent que le storytelling touche la zone des émotions au
niveau du cortex (frontal, moteur et sensoriel) en sus des zones du langage (aire de Wernicke et
aire de Broca) sollicitées par les informations rationnelles.

Il s’agit donc de ne pas rejeter les émotions dans un discours sérieux et rationnel, mais de plutot
les voir comme un moyen d’accompaghner le message pour le rendre davantage mémorisable par
I'auditoire.

Il - L’IMPORTANCE DE LA NOTION DE “MOMENT” ET D’“EXPERIENCE” SUR LA
MEMOIRE [3]

Un bon discours c’est certes des mots, des tons, des changements de rythme et des regards.

Mais réussir a le rendre mémorable, c’est aussi parvenir a créer, a partir de tous ces éléments,
une expérience pour l'auditoire.

Les neurosciences permettent alors d’apporter un éclairage sur les différentes manieres de
réussir ce tour de force.

Il s’agit alors ici de se focaliser sur 3 points : La Peak-end rule (a), les Flagship Moments (b) et les
Defining Moments ( c).

A-LAPEAK-END RULE

Dans une expérience intitulée le “dilemme de I'eau gelée”, on propose aux participants deux
phases.

Dans la premiére, ils plongent leurs mains dans une eau glaciale pendant 60 secondes.

Dans la deuxieme, ils reproduisent la méme chose, ce a quoi s'ajoutent 30 secondes dans une
eau un peu moins froide mais désagréable tout de méme.

Il convient de noter qu’ils ne savent ni la durée qui a été celle de I'expérience ni la température
des différentes eaux, ils n’ont que leurs ressentis.

On leur demande ensuite laquelle des deux phases ils ont préféré.

Logiquement, la premiére devrait étre préférée, puisque la seconde consiste en la premiére
accompagnée de 30 secondes supplémentaires désagréables.

Pourtant, la majorité des participants (69%) préféraient revivre la seconde expérience.
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De cette expérience fut déduite la “Peak-end rule” : “Lorsque les gens évaluent une expérience,
ils ont tendance a oublier ou a ignorer sa durée, un phénoméne appelé "négligence de la durée" -
ils semblent I'évaluer en fonction de deux moments clés : Le meilleur ou le pire moment, connu
sous le nom de "pic", et la fin.”

La conclusion est donc simple : pour créer une expérience oratoire, il ne s’agit pas d’étre au
summum tout le long.

Il faut se concentrer surtout sur la création d’'un pic a un instant du discours ainsi que sur la
conclusion finale qui jouera considérablement sur la mémoire que I'auditoire en gardera.

B-LES FLAGSHIPS MOMENTS

Dans la méme série d’expérience de Chip et Dan Heath, un autre constat fut établi : On ne note
pas la moyenne d’'une expérience vécue par ses sensations et ressentis minute par minute.
On va avoir tendance a se souvenir des Flagship Moments, ou moments phares.

On a par exemple demandé a des étudiants de partager des souvenirs de leurs années d’études a
la fin d’une année, et 40% des moments qu’ils se remémoraient provenaient du mois de
septembre.

Ces moments phares sont alors divisés en trois catégories sur lesquelles il convient de se
concentrer : Les pics, les creux, et les transitions.

On parle ici de “transitions” plutét que de début ou de fin car certaines expériences peuvent étre
les deux a la fois.

Typiquement, le fait de déménager et commencer un nouveau travail constitue a la fois la fin
d’une ancienne vie et le début d’une nouvelle.

L’'idée en terme de formation en prise de parole en public est d’essayer de créer une expérience
pour les apprenants.

Pour cela, on essaiera de ne pas avoir une formation linéaire, mais au contraire, de faire vivre des
expériences intenses en début de formation, en fin de formation, mais aussi de créer des pics au
sein des séances.

Le fait d’avoir une échéance, par exemple une prise de parole finale devant un grand public au
terme de la formation peut constituer un pic de fin qui crée une expérience dont I'apprenant se
rappellera et sur laquelle il pourra se concentrer pour en tirer de la confiance.

C-LES DEFINING MOMENTS

Selon les études de Chip et Dan Heath, on définit un “moment déterminant” comme “une courte
expérience a la fois mémorable et significative”.

Il faudrait alors que ces expériences comprennent 1 a 4 des éléments qui constituent I’acronyme
“EPIC” :
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« Elevation : L’expérience doit sortir du lot de la quotidienneté (une prise de parole en public
n’est par essence pas naturelle et quotidienne pour beaucoup d’apprenants qui n'osent pas le
faire)

« Pride (fierté) : L’expérience doit nous montrer sous notre meilleur jour et nous rendre fiers
(une prise de parole a l'issue d'un coaching de qualité qui nous permet de montrer un
changement profond et une parole maitrisée peut ainsi é&tre un moment déterminant)

« Insight (introspection) : L’expérience doit modifier notre compréhension de nous-mémes ou
du monde (la-encore la formation en prise de parole permet de changer son regard sur soi et sa
parole)

« Connection (connexion) : Les moments déterminants sont des moments sociaux, dont
I'intensité est renforcée par le fait qu'on la partage avec d’autres personnes (c’est tout
I'intérét du coaching de groupe)

Par essence, les transitions sont des moments déterminants dont il faut tirer partie en les

polissant et les rendant les plus exceptionnels possibles pour que les apprenants s’en
souviennent et les vivent avec intensité.

CONCLUSION

Les neurosciences nous leguent donc plusieurs apprentissages essentielles relatifs a la
notion de mémaoire :

« Le storytelling bien maitrisé est une maniere extrémement pertinente de transmettre un
message par la sécrétion de différentes hormones. On peut alors utiliser le fonctionnement de
ces hormones pour construire son storytelling.

o La peak-end rule permet de comprendre la raison pour laquelle on considére que certaines
parties du discours sont plus importantes que d’autres en terme de mémorabilité et de
meémorisation.

« Les Flagships Moments et les Defining Moments sont un bon angle de vue pour créer ses
programmes de formation. Les neurosciences apportent ici un éclairage non pas sur le
discours mais sur le coaching lui-méme.

L'objectif du coach en prise de parole en public est fréequemment d’'opérer un changement
profond pour ses clients, réfléchir sa méthode au regard de ces moments apparait alors
essentiel pour y parvenir.
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ETHOS, PATHOS, LOGOS -

D'ARISTOTE AUX NEUROSCIENCES

Peter Barrett

Qu’est ce que les neurosciences disent des intuitions d’Aristote en rhétorique ? C’est la question a
laquelle nous cherchons des réponses dans cet article afin de mieux guider I'élaboration de nos
discours. Nous partons des origines de la persuasion dans les relations de coopération humaine
pour mieux apprécier les observations empiriques d'Aristote qui restent surprenamment pertinentes
2.500 ans plus tard. En effet, le triptyque ethos, pathos, logos persiste dans son acuité au regard des
recherches récentes en sciences cognitives. On observe a la fois une confirmation de I'importance
des émotions pour convaincre et une extension du concept d’ethos. Nous discutons aussi des
limites des recherches actuelles dans leur capacité prescriptive en ce qui concerne la prise de
parole, pour finir sur des indications pour mener a bien un discours adapté, persuasif et éthique.

lIs sontla'!

Assis, certains regardent droit devant eux en attendant religieusement, d’autres n’osant pas
adresser la parole a leurs voisins font mine d’étre investis d'importantes affaires alors qu’ils
regardent I'écran d'accueil de leur téléphone, il y a aussi ceux qui discutent, heureux de se
retrouver et ceux qui arrivent en retard avec plus ou moins de nonchalance.

Chaque public est uniqgue méme si nous sommes tous capable d’en imaginer un auquel nous
avons fait face, ou dont nous avons fait partie, un public qui correspond presque exactement a
cette description.

Ces observations intuitives que I|'orateur fait de son public existent depuis que nous nous
adressons les uns aux autres de maniére collective.

Impossible d'apposer une date exacte sur I'émergence de cette pratique méme si celle-ci semble
particulierement humaine tant il nous parait improbable d’imaginer une flopée de perroquets ou
encore une meute de loups assis en silence pour écouter une de leur congéneére.

Cette particularité humaine donc, a permis la co-évolution de certains traits comme notre
capacité d’'attention et d'écoute empathique[l], mais aussi celle de porter notre parole,
d’adresser notre voix.

Ces spécificités font de nous une espece particulierement coopérative pour des mammiféres,
avec la capacité notable d’imaginer et de faconner profondément notre monde[2].

Si nous avons cette capacité depuis l'avénement de nos ancétre il y plusieurs centaines de
milliers d’années, et que nous I'avons employée de fagcon exponentielle depuis 10.000 ans[3],
c’est bien qu’il s’est produit quelque chose. Mais quoi ? Quelle technologie humaine nous a
permis de rejoindre les rangs des fourmis et des sardines, capables de former une bande
organisée d’individus chacun sachant son réle au sein d'un groupe de plus en plus grand ? Vous
me voyez venir, je parle du langage, mais pas n’'importe lequel, le “langage symbolique”[4].
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Le langage symbolique nous permet de véhiculer des idées complexes, il est la traduction de
notre capacité empathique, notamment celle d’inférer des états mentaux chez nos
semblables[5]. Cette capacité cognitive et physiologique nous octroie a la fois une coopération
inégalée, ainsi qu’une liberté dans les approches coopératives sans commune mesure dans le
monde animal[6]. Car, nous ne sommes pas des fourmis, nous avons le choix, la flexibilité, la
plasticité pour inventer nos modes de coopération.

La rhétorique dans tout cela vient s'imposer comme une réponse construite culturellement sur
des fondamentaux biologiques qui sont le résultat de notre évolution. Comme le langage
symbolique, c’est une réponse d’abord intuitive. La personne qui observe son public avant de lui
adresser la parole a donc des millions d’années d’évolution derriére elle qui informe les
procédés rhétoriques qu’elle s’appréte a employer[7].

Heureusement, nous n’avons plus autant besoin de nous reposer sur notre intuition pour savoir
ce qui fonctionne en rhétorique. Et c’est bien tout I'objet de cet article. Partir de I'intuition, pour
se poser la question de la réelle efficacité des pratiques rhétoriques afin de les mettre en
perspective face aux travaux de chercheurs en sciences cognitives, neurosciences et
psychologie de I'évolution.

Parce que chacun son intuition et parce que certaines sont franchement plus pertinentes que

d’autres, partons de celle de la personne souvent considérée comme le premier théoricien de la
rhétorique : Aristote.

- AVANT ARISTOTE

Méme si Aristote est un point de départ est tout a fait pertinent sur le plan théorique de la
pratique rhétorique, lorsqu’il s'agit de comprendre le fonctionnement de notre cerveau pour
améliorer I'impact de notre discours, il nous faut aller plus loin, beaucoup plus loin.

Une des magnifiques créations de notre évolution est notre cerveau extrémement développé.
Les neurosciences visent a comprendre ce qu’il s’y passe et se sont notamment intéressées a ses
réactions lorsqu'il est soumis a des messages persuasifs.

Pour faire simple, les études ont remarqué que notre cortex préfrontal était impacté par les
messages persuasifs notamment dans une zone qui est indiquée pour I’empathie.

On remarque donc déja un lien entre notre outil de coopération ultime mentionné plus tét, le
langage symbolique, et les réactions de notre cerveau face a des discours persuasifs.

Les scientifiques notent aussi I'activation du précuneus (plus en arriére de notre crane) qui est
indigué comme centre nerveux de la réflexion sur nos propres états internes[8]. Ce qui est utile
pour le changement d’avis ou de comportement par exemple.
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On pourrait donc se dire :

“Maintenant que je sais comment le cerveau réagit a quel type de discours, je sais que si je veux
provoquer cette réaction, je dois adopter un certain discours.”

Seulement, la grande valeur que nous procure ces indications constitue aussi sa plus grande
limite, car ces observations sont universelles.

Pour un.e orateur ou une oratrice on peut noter trois problémes avec cette approche
universaliste :

« Convaincre en moyenne, ce n’est pas convaincre mon public - lorsqu’on regarde les études
on parle d'efficacité en moyenne, il y a donc des personnes sur lesquelles certaines
approches fonctionnent mieux que d’autres. Donc, que dois-je faire face au public spécifique,
voir I'individu spécifique, que je dois convaincre ?

« Mon environnement n’est pas contrdlé - les scientifiques évaluent I'impact des discours dans
des environnements contrdlés, hors lorsque je fais un discours devant un public, rien n’est
sous contréle.

« Ce n’est pas forcément éthique - si la manipulation, le mensonge, la tromperie fonctionnent,
devrais-je pour autant en faire usage?

Le plus souvent, ce retour “aux bases” neuroscientifiques ne nous informe donc pas tellement
sur ce qu’on devrait faire alors qu’Aristote, lui, il ose nous prescrire des actions concrétes pour
convaincre.
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- L'INTUITION D'ARISTOTE

Avec le recul de 2.500 ans, il faut bien I'admettre, Aristote est impressionnant !

Les livres | et Il de sa rhétorique[9] posent des concepts qui étaient le fruit d’intuitions de
I’époque, qui pour certains se sont confirmés par de récentes découvertes scientifiques.

On y retrouve un triptyque bien connu; (méme si je ne voudrais pas réduire la rhétorique
d’Aristote a cela) et probablement le concept le plus intéressant a mettre en perspective avec les
travaux de recherche actuels : ethos, pathos et logos.

Je les définirais simplement en indiquant que chez Aristote, le logos peut étre traduit par le
raisonnement, I’ethos par la crédibilité de I'orateur et le pathos par I’émotion.

Intuitivement (et empiriquement), le philosophe grec nous indique que le logos est nécessaire a
articuler logiquement notre argumentation pour que le discours participe a I'exercice
épistémologique qu’on observait davantage a I’époque dans la dialectique[10].

Pour autant, dans le livre II, le théoricien de la rhétorique nous indique que la persuasion
s'observe principalement lorsqu’on fait usage de I'ethos et du pathos. En gros, le logos ne suffit
pas a convaincre et c’est une premiére intuition confirmée[11].

Aristote mentionne aussi plusieurs formes d’ethos, telles que la phronesis (sagesse), l'arete
(I'excellence)[12] ou encore I'eunoia (la sympathie/bienveillance)[13]. Trois composantes de la
crédibilité de I'orateur (ou des fondements de ses arguments) qu’on observe en effet comme des
facteurs de confiance et de persuasion dans les études[14].

Du c6té des émotions c’est encore plus impressionnant car le philosophe fait mention des
émotions fortes telles que la peur, la colere et I'indignation comme levier de persuasion[15][16].
On retrouve aussi la mention de la narration, des figures de style comme I'amplification, les
maximes (slogan) et autres comparaisons ou métaphores qui ont un impact sur la persuasion[17].
Enfin, on retrouve I'idée de la prise en considération de I'état émotionnel du public, notamment
en fonction de son age, dans le choix de nos arguments[18].

*Toutes les notes de bas de page sont des sources scientifiques qui viennent confirmer les
intuitions d’Aristote.

L'intuition d'Aristote
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C’est tout de méme rare de trouver une thématique significative du monde contemporain sur
laquelle les pensées d’'un philosophe antique restent pertinentes.

En contre exemple, chez le méme philosophe, on trouve des réflexions “scientifiques” sur la
supposée génération spontanée des étres vivants[19], une théorie morte depuis longtemps (sans
mauvais jeux de mots).

Et il est vrai qu’Aristote n’est pas seul dans cette catégorie des philosophes antiques encore
pertinents, on pourrait aussi citer certains stoiciens comme Séneque ou Marc Auréle et certaines
branches philosophiques bouddhistes et hindouistes qui nous ont aussi légué des observations
et pratiques confirmées par I’approche scientifique[20][21].

Quand bien méme il semble approprié de célébrer notre penseur grec, il faut aussi mettre ses
intuitions en perspective. Toutes ne se sont pas retrouvées juste et surtout, tellement d’eau a
coulé sous les ponts de la rhétorique qu’il serait bien limitant de s'arréter la.

En plus d’étre limitant, vous remarquerez que nous n’avons pas de solution a nos problémes.
Convaincre ou persuader une personne spécifique, dans un environnement complexe et avec
éthique, comment faire?

[l1- ARISTOTE 2.0

Comme en science, nous avons commenceé a répondre par I'intuition mais s’y arréter serait une
mauvaise idée. Méme si on peut reconnaitre la force de la distinction ethos, pathos, logos, on
peut tout autant en remarquer ses limites.

Dans le monde de la persuasion, il y a pléthore de concepts contre-intuitifs qui nous imposent un
peu d’humilité face a I’exercice rhétorique mais aussi face a notre propre libre arbitre.
Commencgons donc par la, la supposition du libre arbitre. Cette supposition est trés présente
dans les lecons de rhétorique d’Aristote et d’autres théoriciens. Sommes nous réellement
capables de métacognition[22] et surtout de liberté de conviction et d’action ?

En lisant cela vous vous inquiétez peut-étre de I’'émergence d’'un dérive complotiste dans les
paragraphes qui suivent, mais en fait ce que vous ne savez pas c’est que le complotiste, c’est
vous ! Je m’explique.

Dans notre cerveau nous avons une fonction cognitive communément appelée “lI'interpréteur de
I’lhémisphére gauche”[23]. C’est notre cerveau “complotiste”. Cette partie du cerveau nous
propose des interprétations sans limites pour expliquer nos états internes, ceux des autres et le
monde qui nous entoure. C’est a la fois une fonction cognitive tres pratique car elle nous permet
d’imaginer des théories explicatives sur la base de probabilités inférées par notre vécu, nos
mémoires, nos réactions émotionnelles et nos sens, mais c’est aussi un outil pervers tant il nous
laisse croire que nous savons pourquoi nous croyons quelque chose, pourquoi nous agissons de
telle maniére, alors qu’en réalité, souvent, nous n'avons pas acces aux “vrais” raisons de notre
conviction et de nos actions. Cette fonction du cerveau rend donc nos raisonnements illusoires.
Alors que pourrions-nous attendre de la capacité d’'un orateur ou d'une oratrice a y avoir accés
chez son public et & agir en fonction ?
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Et c’est précisément la tout I'intérét de connaitre cette notion, car si nous savons que notre
interlocuteur n’a qu’un acces tres limité aux raisons qui le font agir, alors passer par le biais de la
réflexion, du logos, n’est certainement pas le meilleur moyen de le convaincre[24].

Alternativement, on peut trouver d’autres parties du cerveau ou se logent le jugement d’'une idée
ou d’une action, donc la “vraie” raison qui motive la persuasion. Ce qui est intéressant c’est que
ces régions du cerveau sont aussi associées a d'autres fonction cognitives comme le dégot[25]
ou encore le toucher, I'orientation dans I’espace par les sens, la décision et la motivation[26][27].
Ces découvertes sont solides et s’appliquent au dela de contextes culturels spécifiques[28].
*Voir illustration plus haut.

Si vous étes toujours la, c’est le moment d’'imaginer une mise en pratique de ces découvertes.
Par exemple, si j'ai le choix entre faire une liste litanique d’arguments en espérant écraser mon
interlocuteur avec le poid de la preuve ou lui raconter une histoire personnelle démonstrative de
ma satisfaction ou de ma réussite, je sais choisir la seconde option !

Il'y a bien d’autres stratagémes qu’on pourrait employer mais vous commencer a voir toute la
subtilité de I'acte de persuasion tant il n’a apparemment pas besoin d’étre dirigé vers notre
interlocuteur, contrairement a ce que notre intuition pourrait nous indiquer.
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Ce qui est encore plus impressionnant, c’est la capacité d’'un message bien construit a faire effet
sans que la personne ne s’en rende compte. En effet, on peut observer des modifications dans le
comportement alors méme qu’un individu maintient ne pas étre persuadé apres avoir été exposé
a un certain discours[29].

On pourrait a la fois trouver cette réalité frustrante et amusante, mais sachez que c’est aussi votre
cas ! Une bonne dose d’humilité s’impose donc face aux limites de notre intuition qu’on soit
public ou orateur.

Une autre composante non négligeable de la persuasion qui nous vient de découvertes en
cognition sociale est une forme d’élargissement du concept d’ethos d’Aristote.

En effet, les états émotionnels, affectifs, comportementaux et les opinions des autres nous
informent énormément sur nos états. Comme par le mécanisme maintenant tres connu des
neurones miroirs, nous modifions nos comportements et nos convictions en fonction des
autres[30]. Donc, la ou Aristote arrétait la question de la crédibilité a I’orateur lui-méme, ces
recherches nous démontrent que cette restriction n’est pas justifiée. L’'influence des uns, des
autres et du groupe sont de trés forts leviers de persuasion[31].

Désolé, mais étre une personne indépendante d’esprit c’est littéralement impossible.
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En quelques paragraphes vous avez pu vous rendre compte de ce que ces dernieres décennies
nous ont apporté comme subtilités et connaissances au sujet de la persuasion. Alors que la
rhétorique classique maintient sa pertinence depuis 2.500 ans, il a fallu presque autant de temps
pour commencer a produire des connaissances notables dans ce domaine. Et pour finir, je vais
vous proposer un regard vers I'avenir.

V- ARISTOTE 3.0

Dans le domaine aussi naissant que florissant des neurosciences, il est important de mettre un
peu de perspective, voire méme de proposer un retour aux sources.

Depuis presque dix ans, les sciences traversent une crise méthodologique trés importante qui
touche particulierement les sciences sociales et médicales, la crise de la reproductibilité[32].
Méme si on est loin d’imaginer que la majorité des connaissances produites par les sciences sont
a jeter a la poubelle car notre monde moderne fonctionne en grande partie grace a ces
découvertes, il est important de mettre en perspective certaines recommandations émanant des
sciences cognitives.

Les chercheurs.euses sont des personnes passionnées et diligentes qui n’ont pas peur de
pointer du doigt les limites et les erreurs dans les méthodes qu’ils utilisent et & proposer des axes
d’améliorations pour continuer a produire de la connaissance de grande qualité et actionnable
pour vous et moi[33].

Cependant, les limites ne s’arrétent pas la. Rappelez vous de nos trois problémes, ils sont
toujours d’actualité. Bien m’adresser a un public en moyenne certe, mais qu'en est il de celui qui
est devant moi a cet instant ? Dans un environnement contrélé certes, mais moi je ne vis pas
dans un environnement contrblé ? Et avec quelle éthique ?

A la derniere question, plusieurs chercheurs nous proposent des pistes dont Jonathan Haidt et
Jim Everett que je vous encourage a lire.

En ce qui concerne I'étude de la persuasion dans le monde réel, heureusement cela se fait de
plus en plus, sur des populations diverses et des échantillons plus grands mais souvent au
détriment de la parole car I'écrit est plus facile a maitriser dans les expériences scientifiques.
Tout ceci ne nous avance pas trop en ce qui concerne la prise de parole.

Enfin, qu'en est il de I'adaptation a mon public ? La dessus, il y a beaucoup a apprendre des
modeles de communication interculturelle ou de la science des émotions notamment les travaux
de Lisa Feldman Barrett ou Susan David.

Mais au final, I'un des meilleurs conseils que n’importe quel orateur peut vous donner reste celui
de la pratique empirique du discours. C’est peut étre la qu'on percoit le mieux la dimension
“artistique” de la rhétorique tant cette discipline est performative. Méme si elle se doit d’'étre
étudiée, comprise et maitrisée par les sciences, il n’y a d’autres moyens pour en incarner toutes
les subtilités que de la pratiquer, encore et encore, pour en tirer tous les avantages.
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Alors, que votre public soit en retard, sur son téléphone ou en train de papoter, allez sur scéne et
adressez les du mieux que vous pouvez et apprenez a chaque instant en les observant, en les
questionnant a la suite de votre discours.

Ainsi, vous pourrez affiner votre modeéle et, informé de ce que les neurosciences vous en disent,
vous deviendrez un meilleur orateur.
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Aliénor Yzambart
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