LA CONCLUSION QUI FAIT MOUCHE
Pendant mes 18 années de Toastmaster, j’ai entendu pas loin de 2000 discours, du Briser la Glace dans mon club au discours du champion du monde. Ces discours ont abordé tous les sujets imaginables, dans tous les styles possibles. Malgré tout, la plupart d’entre eux avaient un point commun, à mon avis : leur conclusion était faible et ratait son but !

Quand un avocat plaide une cause, il conclut par une péroraison puissante. Un opéra, une symphonie se terminent en fanfare. Mais combien de discours finissent sans éclat, se perdent dans les sables, sans nous donner envie de faire quelque chose, ou de changer de point de vue ? Pourquoi donc ne « concluent-ils pas le marché » ? Est-ce parce que l’orateur n’ose pas ? N’est pas sûr de lui ? A-t-il peur de paraître trop intrusif ? Ou n’a-t-il pas réalisé à quel point il avait le pouvoir d’influencer son public ? 

Les quatre composantes d’un discours 

Ce sont : l’orateur, le public, le discours et son résultat. 

1. L’orateur a un point de vue, une opinion, un credo qu’il souhaite exprimer ; c’est le but de sa présentation.

2. Le public est généralement prêt à écouter ce que l’orateur veut lui dire, ses arguments, son raisonnement et sa façon de penser. 
3. Le discours présente les idées en question. L’introduction annonce les intentions de l’orateur ; le développement donne des exemples, des preuves, argumente pour soutenir l’idée centrale ; la conclusion résume et, dans l’idéal, met la touche finale et fait mouche. 

4. Le résultat n’est pas toujours à la hauteur de l’investissement en temps de préparation, parce que la conclusion est faible. Les orateurs ont fait un gros effort d’argumentation, ont développé des idées passionnantes, mais n’ont pas osé conclure en force pour emporter le morceau… et ils ont perdu le bénéfice de leur effort ! Leurs auditeurs restent malheureusement sur leur faim et le résultat du discours est anéanti. 

Comment faire ?

D’ordinaire, les auditeurs écoutent poliment l’orateur lorsqu’il expose ses idées. A la fin du discours, ils doivent se faire une opinion sur le sujet développé, si ce n’est déjà fait avant. Certains sont d’accord, d’autres non. D’autres encore sont indécis, ou pas vraiment impliqués par le sujet, et ils attendent que l’orateur leur dise quoi penser, quoi faire. Ils se demandent « Et alors ? » et bien souvent, malheureusement, l’orateur ne leur offre aucune réponse, aucune action à entreprendre. 

Un orateur est un leader, il doit donc entraîner son auditoire au-delà des simples applaudissement de courtoisie. Il doit le mobiliser et le conduire à agir grâce à une conclusion forte.

Voici six façons de conclure avec force :

1. Dites-leur ce qu’ils doivent faire

2. Mettez-les au défi de faire quelque chose

3. Demandez-leur de promettre de faire quelque chose

4. Prenez la direction des opérations, impliquez-vous avec eux

5. Donnez-leur les outils, les moyens d’agir

6. Faites-les s’engager par écrit !

La prochaine fois que vous écouterez un discours prononcé dans votre club, étudiez la façon dont l’orateur conclut. S’il s’agit d’un discours destiné à persuader ou à inspirer, cherchez la façon dont l’orateur aurait pu conclure de façon plus puissante, afin de pousser ses auditeurs à agir. Et la prochaine fois que vous prononcerez un discours qui doit persuader, ne vous contentez pas d’être un orateur, soyez aussi un leader : concluez avec force, vous élargirez d’autant votre sphère d’influence !
