PARLER EN PUBLIC

Vous prenez la parole en public, de façon habituelle ou ponctuellement ou vous envisagez de le faire! Vous participez à des débats ou des conférences. Vous souhaitez améliorer votre expression orale et développer l'affirmation de soi.

L'OBJECTIF:

Découvrir quel est le culot qui vous pousse à prendre la parole en public et utiliser ce moteur pour transmettre votre conviction. Mettre au point votre méthodologie d'intervention en fonction de votre style personnel.

Trouver comment faire pour passer les messages essentiels afin que le plus grand nombre puisse les comprendre et les mémoriser.

LE PROGRAMME:

- Qu'est ce qui me pousse à prendre la parole en public?

- L'image de soi : Quelle image je véhicule ?

- Qu'est  ce que communiquer ?

- Que doit-on savoir sur les mécanismes de groupe ?

- Les questions préliminaires à l'intervention.

- L'objectif.

- Préparation et méthodologie d'intervention.

- Les mots clés, les images parlantes, les métaphores.

- Mobiliser l'attention, communiquer avec son corps.

- Gérer le temps de parole.

- Comprendre et apprivoiser le trac.

- Entraînement à la prise de parole avec enregistrement vidéo et feed-back.

L'INTERVENANTE :

DATE DE LA FORMATION S'EXPRIMER EN PUBLIC

Durée :
2 journées de formation et d'entrainement 
Coût :
550 € par stagiaire prix entreprise

250 € par stagiaire prix particulier (avec convention de stage)
Quels sont les critères d’un bon formateur ?

Les basics métier sur lesquels on a été évalué :

Générosité

Présence

Clarté du discours

Vivre le projet

Voix (Force, rythme, sensualité)

Séduisant

Congruence

Gestion de l’espace

Inspirant

Attentif au groupe

Tous les autres indicateurs à prendre en compte ensuite :

Énergie, humour (80 % d’auto-dérision et 20 % se moquer habillement du groupe), l’interaction avec chacun des membres du groupe, convivialité, enthousiasme, sourire, images (VAKOG), pédagogie, authenticité, sincérité, gestuelle, pragmatisme, méthode, maîtriser le sujet, croire au sujet, séduction, congruence, valider le niveau de compréhension, faire participer le groupe, anticiper sur les attentes des autres et y répondre, créer une dynamique de groupe, respect du contenu de la formation, discipline, organisation, mettre les gens en déséquilibre, inspirer les autres à faire plus et à faire mieux, donner envie, confiance en soi, flexibilité, adaptation (au niveau du vocabulaire, du style, mais pas du contenu : c’est au contrat, à la fin de la journée on doit avoir atteint l’objectif pédagogique initialement prévu), ne pas avoir peur de faire des erreurs, utilisation et maîtrise des outils pédagogique (solides, informatique, paper board, support de formation…), gestion du temps, inspirer le respect, responsabiliser le groupe, incarner l’amour, humeur égale et constance, attentif à la circulation de l’énergie dans le groupe, veiller au biorythme du groupe, communiquer dans le plaisir, animation du groupe, employer le “Je” (je + je = nous), élégance (plaisir d’offrir), capacité à gérer les conflits, oser, prendre des risques.

N.B. : Etre séduisant n’est pas être séducteur. Le séducteur, c’est quand on projette ses propres attentes sur les autres.

Racine du mot enthousiasme : entheos qui veut dire à travers Dieu, vibration. L’enthousiasme fait vibrer tous nos organes et les autres le ressente.

Dans le choix du vocabulaire : Choisir des mots percuttant des métaphores même pour des choses simples.

Le leadership : c’est s’assurer que les personnes vont mettre en place, avec plaisir, un travail même s’il n’est pas intéressant.

La performance : c’est le potentiel – les interférances.

Attitude vis-à-vis du groupe : garder le pouvoir ( ne pas poser de questions alternatives. Notre vrai challenge, c’est de faire sortir les gens de leur zone de confort dans le plaisir ; les faire passer du cerveau gauche au cerveau droit. Ne pas être OK – en tant que formateur en face du groupe ( Etre +/+. Donner un planté de décor qui fait sens.

Ce n’est pas le produit qui fait l’acheteur, c’est le vendeur, le formateur et la manière dont il le vend, dont il anime la formation.

En conférence : savoir stopper les questions de l’auditoire avant que certains ne se lassent (1 heure de conf. + 20 mm de questions ( mieux vaut frustrer son public que de vouloir répondre à toutes les questions.

Introduction de séminaire : (ou en négociation commerciales)

Est-ce que vous avez d’excellents souvenirs de formation ? Qu’est-ce qu’une formation grandiose pour vous ? Je vous pose cette question, parce que notre formation est orientée ludique.

On pousse les gens vers l’absurde, pour qu’ils aient la possibilité de vivre leurs pires erreurs pendant la formation.

Qu’est-ce qu’on vend : du faire plaisir, du bien-être, du ludique, de la réussite personnelle, on supprime le stress.

Pour vendre mon sujet, il faut que je me fasse plaisir, je dois donc trouver mon style pour être à l’aise et congruent et avoir la confiance de l’auditoire.

