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Pourguoi ce guide ?
Parce que la prise de parole n’est pas un talent inné.

C’est un mélange de mécanique cérébrale, de stratégie, de
structure, de respiration, de gestion de I'aftention et d’'influence
éthique.

Ce guide rassemble les principes essentiels, validés par les
neurosciences et la pratigue de terrain, pour t'aider  parler avec
clarté, impact et maitrise — que tu sois en réunion, sur scéne ou
dans un moment a fort enjeul.

Pour qui ?

Pour les professionnels, managers, entrepreneurs, formateurs,
dirigeants, étudiants, et toutes celles et ceux qui doivent convaincre,
expliquer, rassurer ou inspirer.

Ce guide s’adresse autant aux débutants qu’aux orateurs confirmés
qui veulent renforcer leur impact.

Comment utiliser ce guide ?
Deux manieres:

e Lecture linéaire : du chapitre 1 au chapitre 8 pour comprendre
toute la logique neuro-oratoire.

e EN mMode “picorage”: tu vas directement a la section dont tu as
besoin (stress, voix, structure, biais...).
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1. Quand tu parles, le cerveau écoute @ sa
maniere

Le cerveau
humain traite
I'information
selon trois
priorités

(Comprendre la mécanique mentale de la prise de parole)

Prendre |la parole, ce n'est pas “transmettre un message”, c’est
piloter un systéme nerveux : le fien et celui du public.

Le cerveau humain traite I'information selon trois priorités:

e Comprendre rapidement ou I'on va.
e Evaluer si le sujef nous concerne.
e Décider si 'orateur mérite notre attention.

C’est pour ¢a gu’une prise de parole réussie commence toujours par
de la clarté, de l'intention, du sens. Pas par un discours parfait.

Exemple :
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Imagine que fu présentes un projet devant ton équipe, réunion
d’'une heure, 10 personnes autour de la table. Si tu démarres par des
explications techniques, fu perds instantanément 40 d 60 %
d’attention. Le cerveau a besoin d’'un “crochet” pour s’accrocher.

Une meilleure entrée :

« Aujourd’hui, je vais vous montrer comment on peut réduire notre
charge de travail hebdomadaire de 20 % sans perdre en qualité. »

L4, tu viens d’activer trois circuits cérébraux : I'intérét, la projection et
'ufilité. Tu ne leur “parles” pas, fu enclenches leur systéme
aftentionnel.

Dés que l'attention est acquise, tout devient plus facile.

£ GoodspeakVr
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2. Le stress n’est pas ton ennemi, c’est ton
carburant

Le stress n’est
pas un ennemi,
c’est un signal
du cerveau

(Décrypter et dompter la biologie de la pression)

Le stress te donne I'impression d’étre moins performant. En réalité,
c’est l'inverse : il active ton systéme d’alerte, augmente ta vigilance et
prépare ton corps a agir. Mais si tu n'‘apprends pas a le canaliser, il
devient contre-productif.

La respiration 4-2-6 est une méthode simple, mais elle doit étre faite
avec précision. Elle agit directement sur le Systéme Nerveux

Autonome en stimulant le Nerf vague, I'autoroute du calme, pour
signaler au cerveau que le danger est écarté.

Voici comment 'utiliser, pas théoriguement, mais dans la vraie vie.

La respiration 4-2-6 est une méthode simple, mais elle doit étre faite
avec précision.

£ coodspeakvRr



Voici comment I'utiliser, pas théoriguement, mais dans la vraie vie.
Exemple :

Tu dois intervenir 20 minutes lors d’une réunion stratégique. Tu sens
ton coeur battre fort, tes mains moites, ton souffle court. Tu prends
exactement 75 secondes avant fon passage, en retirant ton regard
de la table:

e INsSpire 4
e Bloque?2
e EXpireé

Tu fais ¢ca cing fois, sans parler, en fixant un point neutre.

Au troisieme cycle, ton larynx se détend. Au quatriéme, ton rythme
cardiague ralentit. Au cinquiéme, fon cerveau refrouve sa capacité
a formuler clairement des idées.

Tu n’es pas devenu “moins stressé”, tu es simplement redevenu
conducteur de ton systeme.

Et pendant une intervention longue ?
Le stress revient par vagues. Ce n’est pas une faiblesse : c’est normal.

Toutes les 10 minutes, glisse un instant de respiration basse entre
deux idées, méme trés discret. Une simple inspiration par le nez +
expiration longue par la bouche suffit.

Tu entretiens fon cerveau comme un pilote entretient son moteur
pendant le vol.
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3. Les mots qui marguent : quand le verbal
devient une architecture mentale

Le cerveau retient

des images,
des exemples,
| des chiffres simples
et des messages
¥ \ courts

>

(Construire un message que le cerveau retient réellement)

Le cerveadu ne retient pas un discours entier. Il retient :

des images, des exemples, des chiffres simples et des messages
courts.

Pour une infervention de 15 a 60 minutes, fon contenu doit
fonctionner comme une carte mentale, pas comme un texte.

Exemple :

Tu expligues pourquoi I'entreprise doit changer de méthode de
travail.

e Sjitudis:

« Il faut améliorer nos processus pour étre plus efficaces »,le
cerveau ne stocke rien.
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o Situdis:

« Aujourd’hui, pour valider un simple devis, il faut trois validations.
Résultat : en un mois, on perd I'équivalent de deux journées
complétes en aller-retours inutiles. Voild ce que nous allons
simplifier. »

tu viens d’activer I'imagerie mentale + I'attention + la logique.
Et si ton infervention dure 30 minutes ?

- Crée trois grandes parties (pas plus).

- Donne a chacun un titre simple et mémorisable.

- Ajoute un exemple concret d chaque idée.

- Cconclus chaqgue partie par une phrase qui résume I'essentiel.

Le cerveau encode par “paquets” : aide-le d empiler proprement.
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4. La voix : ton instrument d’influence
emotionnelle

Il faut
articuler et

varier son
debit

.II /

<
g | 4

o/
.:(

(Utiliser ton souffle, fon rythme et ta tonalité pour captiver)

Avant de comprendre tes mots, 'audience ressent ta voix. La voix est
analysée en quelques millisecondes. Elle informe sur : ta confiance,
ton calme, ta maitrise, ton énergie. Pour tenir 30 minutes, tu dois
jouer sur les variations vocales toutes les 90 secondes.

Exemple :

Tu présentes un bilan devant 150 personnes.

£ coodspeakvRr



e Premiere partie : ton rythme est posé, légérement lent.

e Deuxiéme partie: fu accéléres de 10 % pour créer du
mouvement.

e Troisieme partie : ftu marques un silence d’'une seconde avant
un chiffre fort.

e Quatriéme partie : tu adoucis la voix pour aborder un sujet
sensible.

Cette alternance crée une dynamiqgue mentale. Si tu restes sur le
méme rythme, méme excellent, le cerveau décroche. La variation,
elle, réactive constamment I'attention.

Et si fu veux renforcer 'impact d’un message clé ? Ralentis
légerement + baisse le ton + pose un silence juste avant ou juste
apres. Le cerveau interpréte ce trio comme un signal : “important”.

£ GoodspeakVr



5. Le corps parle avant toi

Le corps est
lu plus vite
~ que les mots

(Comprendre I'impact neurologique du non-verbal)

Le corps est lu plus vite que les mots. Posture, regard, gestuelle,
orientation, tout est analysé en 50 millisecondes.

C'est l'activation de vos neurones miroirs qui permet a votre public
dintégrer inconsciemment votre énergie et votre intention.

Pour une infervention longue, fon corps doit porter ton discours.

Exemple :
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Tu fais une présentation de 20 minutes devant une équipe. Si tu
restes immobile frop longtemps, 'énergie chute. Si tu bouges en
permanence, fu crées du bruit.

La bonne stratégie : bouger seulement pour marquer des
fransitions.

e PoOsifion centrale : infroduction

e Déplacement gauche : premier axe
e Déplacement droite : deuxieme axe
e Retour centre:conclusion

Ce “schéma spatial” aide ton public @ mémoriser, méme
inconsciemment. Tu tfransformes I'espace en structure narrative.

Pour la gestuelle :

e UN geste =une idée

e Uun geste large = énergie

e UN geste net =clarté

e UN geste vers soi = infrospection

e UN geste vers le public = engagement

Le cerveau adore la cohérence enfre geste et parole. Pourquoi ?
Parce gu’elle renforce la crédibilité percue (effet de synchronisation)

£ GoodspeakVr



6. L’aftention : un combat permanent

Le cerveau
ades cycles
d’attention
courts

7 minutes en moyenne

(Reprendre I'audience toutes les 7 minutes)

Le cerveau a des cycles d’attention courts.
En moyenne : 7 10 minutes avant décrochement.

Ton réle est donc de réactiver I'attention régulierement.

Exemple :
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Tu animes une réunion d’'une heure.

A la minute O, 'attention est maximale.

A la minute 10, elle a chuté de moitié.

A la minute 20, fu perds une partie du groupe.

A la minute 30, si tu n’as pas relancé la dynamique, la salle est [&
physiguement mais plus mentalement.

Ccomment relancer ?

e une histoire

e uUnexemple vécu

e un chiffre surprenant

e Une question

e UN changement de ton
e un déplacement

e unsilence

Imaginons que fu abordes un sujet financier. Tu peux soudain dire:
« Laissez-moi vous raconter en 20 secondes ce qu’il s’est passé la
semaine derniere avec un client. »

Instantfanément, les cerveaux se réactivent.
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7. Le role de I'’émotion : quand le cerveau ouvre
la porte a la mémoire

Le role de
F'émotion:
quand le cerveau
ouvre la porte

a la mémoire

(Comprendre pourguoi un message “ressenti” devient un message
retenu)

Le cerveau ne retient pas ce qu’il entend. Il retient ce gu’il ressent.
L’émotion n'est pas un supplément esthétique : C’est un mécanisme
biologique qui décide si 'information mérite d’étre stockée dans la
mémoire d long terme.

Exemple :
Imagine deux facons d’annoncer une évolution stratégique :
version neutre .

« Nous allons modifier notre maniére de travailler pour optimiser
Nnos résultats. »

Résultat : le cerveau n'‘accroche pas.
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Vversion émotionnellement activée :

« Je vais vous montrer ce qui peut réellement changer notre
quotidien dans les trois prochains mois — et pourquoi ¢a peut Nous
faire gagner du temps, de la clarté et de la fluidité. »

Résultaf :

« Curiosité activée, aftention augmentée,

Ce n’est pas de la manipulation : C’est comprendre comment le
cerveau se réveille.

comment activer I'’émotfion sans en faire trop ?

La surprise controlée

un chiffre inaftendu, une anecdote courte, un décalage.
Le cerveau adore ce gu’il ne prédit pas.

L'identification

“Yous avez surement vécu cette situation...”

Effet miroir : le public se reconnait.

- La projection

“Imaginez que dans frois semaines...”

La visualisation active les zones sensorielles - mémorisation
durable.

- La vulnérabilité maitrisée

Pas d’exposifion personnelle excessive.

Juste un moment humain, un détail vrai.

£ coodspeakvRr



- Le sens donné

Relier une idée a un enjeu personnel :

temps, énergie, sécurité, progres, réussite collective.

L'’émotion fonctionne lorsque I'auditeur se dif : “Ca me parle.”

Pourquoi I'émotion améliore la mémorisation ? Zoom neurosciences

L'amygdale stimule I'hippocampe : consolidation mnésique
renforcée.

L'’émotion augmente la circulation dopaminergique : meilleure
aftention.

Elle réduit la charge cognitive : le cerveau hiérarchise mieux
ce qui compte.

Elle renforce les ponts neuronaux entre l'idée et une

sensation : rappel plus facile.

Comment ufiliser I'émotion dans une intervention longue ?

En ouverture

Une phrase d’infention, un exemple vécu, un “pourquoi” sincere.

A chaque grande idée

un élément auquel le public peut se connecter.

Toutes les 7 a 10 minutes

une micro-histoire,

un contraste,

un moment d’humour fin

Un sourire voire un rire (sans exagérer)

» pour relancer la dynamique affective.
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En conclusion

Une image finale mémorisable.

Un message qui porte.

Une phrase qui respire I'élan ou la conviction.
Eviter les exces : émotion # dramatisation

L’émotion doit ouvrir la compréhension, pas la détourner.

Le cerveau détecte tres vite la sur-activation artificielle et s’en
protege.

En résumé : '’émotion est une clé, pas un spectacle.
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8. Les biais cognitifs : ce qui influence vraiment
ton audience

Les biais cognitifs
influencent
ton audience

(Savoir comment le cerveau filtre et interpréte ta prise de parole)

Le public n’écoute jamais “neutre”. Il écoute aussi A fravers ses biais
cognitifs. Voici ceux qui influencent le plus une prise de parole, avec
des exemples concrets d’utilisation.

Biais de confirmation

Le public cherche des informations qui confirment ce qu’il pense
déja.

Exemple : si tu annonces un changement, commence par un point
ou touf le monde est d’accord avant de présenter la nouveauté.

Biais de récence

Le cerveau retient mieux ce qui est dit en dernier.
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Exemple : termine toujours par fon message essentiel, méme en une
phrase.

Biais de charge cognitive
Le cerveau surcharge vite.

Exemple : si fu expliques un processus complexe, découpe-le en
trois étapes visuelles au lieu de dix phrases abstraifes.

Biais de négativité
Le cerveau retient plus facilement les mauvaises nouvelles.

Exemple : si tu présentes un risque, enchaine immédiatement par la
solution. Ne laisse pas le cerveau “coller” d la menace.

Biais d’attention
Un cerveau distrait ne peut pas écouter.

Exemple : toutes les 7 & 10 minutes, réactive le public avec une
transition forte.

Biais d'Autorité

Le cerveau accorde plus de crédit a I'information venant d’une
source percue comme experte ou légitime.

Exemple .si fu manques de crédibilité sur un sujet fechnique, cite
systématiguement des études reconnues ou des experts de ton
domaine pour donner du poids a tes propos.

Ces biais ne sont pas des pieges. Ce sont des réalités que tu dois
utiliser intelligemment.
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9. Construire une prise de parole longue:
I’'architecture invisible

Une structure

cachée

maintient
Pattention

(Comment tenir 15 60 minutes sans perdre ton public)

Pour parler longtemps, ta structure doit suivre la logique du
cerveau: clarté » progression » relances - pics.

Voici une structure compléte, simple, mais extrémement efficace.

Ouverture

e Une phrase d’intention
e Une promesse
e Le plantrés court

Développement

£ coodspeakvRr



e 3 grandesidées, jamais plus

e Pour chaqgue idée :un exemple concret + un chiffre simple +
une illustration mentale

e Varier fon rythme foutes les 90 secondes

e Ajouter un moment de réactivation toutes les 7 minutes

Fermeture

e Répéter le message essentiel autrement
e Créer une image finale mémorisable
e Terminer avec une phrase forte, tournée vers l'action

Exemple :

Tu fais une intervention de 30 minutes sur la vision stratégique de
fon entreprise.

Tu ouvres avec .

« Je vais vous montrer en quoi les six prochains mois peuvent
transformer notre maniére de travailler ensemble. »

Ensuite, fu développes en trois axes:

e AXe1:0U nousensommes (exemple concret:une situation
vécue)

e AXe 2:ce quidoit changer (exemple concret:un processus a
simplifier)

e AXxe 3:comment nous allonsy arriver (exemple concret:une
victoire récente)

Toutes les 7 minutes, tu relances.
Toutes les 90 secondes, tu varies.

Ef tu conclus avec : « Retenez ceci: nous allons plus vite, avec plus de
clarté et plus de cohésion. Ef ca commence aujourd’hui. »

9.« GoodspeakVR



10. Check-list : Ma prochaine prise de parole

AVANT APRES
Préparer _ Progresser
proprerment intelligemment

PENDANT

| v 4-2-6
= 3 cnoses
(I Clarifie ‘ Un geste i iealan
ton objectif = une idee e
Structure 7™ Varie ton rythme 3 tester
“  en 3 parties O toutesles 90 - )
secondes e Fixe-toi un
v/} Relance objectif

toutes les 7 min

AVANT — Préparer proprement pour performer naturellement
La qualité d’une prise de parole se joue avant d’ouvrir la bouche.
A faire absolument :

o Clarifie ton objectif : qu’est-ce que je veux qu’ils retiennent ?

e Rédige ton message essentiel en une seule phrase.

e Sfructure ton propos en 3 parties maximum.

e Prépare un exemple concret par idée.

e Choisis un chiffre simple pour illustrer.

e Trouve une image mentale par partie (métaphore, scéne,
comparaison).

e Mémorise ton ouverture et ta conclusion.

e Prévois une relance attentionnelle foutes les 7 minutes.

e Anticipe une variation vocale toutes les 90 secondes.
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PENDANT — Tenir son audience et garder le contrdle
Quand tu parles, tfout compte : ton corps, ta voix, fon rythme.
A appliquer en direct:

e Respire une fois en 4-2-6 avant de commencer.

e Regarde les gens comme si tu les “accueillais”.

e PoOse-toi, puis démarre.

e Un déplacement = une transition.

e Un geste=uneidée.

e Varie ton rythme et ton ton toutes les 90 secondes.

e Relance I'attention toutes les 7 minutes (histoire, question,
chiffre, silence).

e Garde d I'esprit ton plan: ou jen suis ? ou je vais ?

APRES — Consolider, progresser, avancer
Un bon orateur se construit apreés avoir parlé.
A faire dans les 10 minutes :

e 3 chosesréeussies.
e 2choses & améliorer.
e 1nouveauté a tester la prochaine fois.

Et dans les 24 heures .
- Revois ton intervention si elle est enregistrée.
- Repére un automatisme (posture, ton, fic verbal).

- Fixe-toi un objectif d’amélioration simple.

LES REGLES D'OR

e UN message essentiel = une phrase.

e Trois parties, jamais plus.

e Un exemple ou un chiffre toutes les 7 minutes.
e Variation vocale toutes les 90 secondes.

£ GoodspeakVr
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e Un geste =uneidée.

e L’espace structure ton discours.

e Les mofs deviennent une architecture mentale.
e Lintention guide I'énergie.

e La clarté gagne toujours sur la complexité.

MA CONCLUSION

Si fu es arrivé jusqu’ici, c’est que tu as déja fait quelque chose
d’essentiel : Tu as décidé de progresser. La prise de parole n’est pas
un don. C'est une compétence. Une capacifté que I'on construif, que
'on renforce, et que I'on affine avec le tfemps.

Et surfout : La meilleure improvisation est celle que I'on prépare.
Alors ufilise ce guide. Teste, ajuste, recommence. Parle avec ta téte
pour clarifier, avec ton coeur pour toucher, avec fon corps pour
ancrer. Et surtout... parle avec intention.

LA, tu passes du savoir... @ la maitrise.
Du concept... d la performance.

De I'intention... & 'impact.

<

4

Merci d’avoir pris ce temps.
Merci de f'intéresser a fon impact.
Merci de chercher d mieux fransmettre.

C’est un acte courageux, et profondément professionnel.

gy GoodspeakVR
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11. Pour aller plus loin : GoodSpeakVR, ton coach
oratoire autonome

Tu viens d’apprendre les principes.

Avec GoodSpeakVR, tu peux maintenant les mettre en pratique, seul,
a ton rythme, dans une salle de réunion virtuelle, un amphithéatre,
un plateau média, ou devant un public simulé.

Tu Pentraines sur : ordinateur, mobile ou en réalité virtuelle.

Ef surtout, Goos, fon coach virtuel, analyse ta voix, ta posture, ton
regard, fon rythme, ton contenu, et te renvoie un rapport détaillé
pour progresser de maniére méthodique.

Si fu veux aller plus loin, découvrir les environnements, les
abonnements, les retours utilisateurs:

(¢ www.goodspeakvr.com

Ouel orateur étes-vous ?

Faites le test :

(¢ www.goodspeakyvr.fr/analyse.ntml

gy GoodspeakVR
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