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SOFT SKILLS 

Gagnez en force 
de conviction 

C'est la plus demandée des soft skills, 
mais peut-être la plus impalpable tant 
elle semble «coller» à la personnalité 
profonde de chacun. Et pourtant, 
savoir communiquer et captiver un 
auditoire est tout sauf inné ! 

76 / MAI 2020 

Souvenez-vous de Steve Jobs. Le défunt patron 
d'Apple fascinait son auditoire avec ses célèbres key 
notes. Sa spontanéité, la limpidité de ses messages, 
servis par une scénarisation au cordeau, laissaient 
croire à un talent inné. En réalité, ce timide patenté 
répétait des heures entières avant de monter sur 
scène. «Tous les grands orateurs ont commencé par 
être mauvais», cette maxime de l'essayiste américain 
Ralph Waldo Emerson devrait encourager les quelque 
75% d'entre nous qui redoutons de prendre la parole: 
l'art de convaincre s'acquiert à force d'entraînement. 
Car qu'est-ce que la communication? «C'est ce que 

l'autre a compris», résume l'experte du sujet Chilina 
Hills, auteure avec Geneviève Smal de 97 exercices 

décalés pour prendre la parole (Eyrolles). Dans cette 
relation, il ne suffit donc pas de se connaître soi-même 
pour communiquer et convaincre. Il faut aussi cerner 
son public, comprendre ses attentes et s'y adapter. 
Découvez les ficelles des pros et utilisez-les pour 
faire passer vos messages avec brio. 

Copiez votre interlocuteur 
«Vous n'aurez pas deux fois l'occasion de faire la 
première bonne impression», claironnait Coco Cha­

nel. Les neurosciences confirment cet adage. Lorsque 
nous rencontrons une personne, notre cerveau rep­
tilien, lié à la survie, décide instantanément de la 
ranger dans la catégorie «bonne», «indifférente», 
«prédatrice» ou «partenaire sexuel potentiel». Autant 
dire que l'apparence prime. Et au-delà, la forme. Les 
travaux d'Albert Méhrabian, professeur de psycho­
logie à l'université de Californie, démontrent que 
93% de l'impact de notre communication, surtout 
quand on y exprime des émotions, passe par le non­
verbal, c'est-à-dire la posture et la voix. 

Face à de gros enjeux, il nous arrive ainsi d'em­
ployer de façon inconsciente un ton interrogatif. 
E rreur! «Ce phénomène vocal trahit une quête 
d'approbation et un manque d'assurance quand il 
faudrait au contraire se montrer affirmatif», décrypte 
la coache Geneviève Smal. Vous voulez mettre votre 
interlocuteur dans votre poche? «Câblez-vous plutôt 
sur une fréquence d'intimité», conseille Christophe 
Caupenne, un ancien du Raid, devenu consultant. 
Au sein de cette unité d'élite, Christophe Caupenne 
jouait le rôle de «la voix». Chargé des négociations 
difficiles, il se souvient comment, face à un forcené 
originaire de Bordeaux, il a adopté son accent, 
épousé son timbre, respiré exactement aux mêmes 
moments que I ui et copié ses tics de langage et ses 
expressions pour faire rebondir la négociation ... 
jusqu'à l'amener à rendre les armes. «Cette tech­
nique de l'imitation active le cerveau limbique ou 






