LE FIGARO

« Sans la liberté de blémer, il n’est point d’éloge flatteur » Beaumarchais

# De grands patrons s'initient
4 la gestuelle et aux techniques
de discours, pour mieux contrer
leurs adversaires. Le pouvoir
de dire non, ils 'ont déja. Cela
n'empéche pas pour autant les
dirigeants de grands groupes

d’apprendre & mettre les’

formes dans leur refus. Pour
ceia, ils peuvent compter
notamment sur les services de
Verbateam. En cing demi-jour-

Apprendre & correctement formuler ses divergences

nées, cette société de conseil
en techniques de communi-
cation leur propose d'optimi-
ser leur impact d'orateur. Une
formation qui s'appuie beau-
coup sur limage, la voix et {a
gestuelle pour porter un mes-
sage. Lorsqu'il s'agit d’aborder
les situations conflictuelles
(négociation syndicale, inter-
view agressive...), Verbateam
arecours a une arme secréte,

vieille de 2 500 ans : la dia-
lectique. Efficace mais trés peu
enseignée, si ce n'est dans cer-
tains syndicats ou partis d'ex-
tréme gauche cu d'extréme
droite.

Au programme : une douzaine
de techniques d'attaque et de
parade qui doivent pem:ettre
de faire face a la plupart des
situations. « La théorie des
réles est essentielle, explique

Jean-Michel Roche le directeur
général de la société. Le dirr-
geant doit savoir quel réle il
veut jouer et quel réle on veut
lui fafre jouer. » 1| souligne que
le gagnant est celui qui fixe les
régles de la confrontation.

Mais la dialectique ne fait pas
tout. La maitrise du regard, le
phrasé, les variations de ryth-
me, un visage humain et par-
fois souriant permettent de

mieux faire passer le messag
méme désagréable. Cepe
dant, il reste encore beauco
de travail, car les Frang:
seraient culturellement

moins bons orateurs que

Américains. Une aubaine pr
Verbateam, qui revendigue t
croissance de 20 % par an
compte parmi ses cliel
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