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Introduction
Afin d’assu rer aux ath lè tes qué bé cois le sou tien finan cier et
l’enca dre ment pro fes sion nel  requis pour favo ri ser leurs
chan ces de suc cès sur la scène inter na tio na le, le gou ver -
ne ment du Québec a mis sur pied le Programme Équipe
Québec. Le tra vail à four nir pour attein dre l’excel len ce spor ti ve
au  niveau inter na tio nal est impor tant et obli ge à des  efforts
quo ti diens ainsi qu’à beau coup de déter mi na tion. C’est pour
ces rai sons que vous êtes très bien placé pour véhi cu ler les
 valeurs et les bien faits du sport et de l’acti vi té phy si que. En
2006, le Comité olym pi que cana dien s’asso ciait au volet
pro mo tion nel « Jouez  gagnant ! ». Il vous invi tait à par ti ci per à
la pro mo tion des  valeurs et des bien faits du sport et de
l’acti vi té phy si que,  incluant les  valeurs olym pi ques,  auprès
de la popu la tion du Québec lors d’acti vi tés orga ni sées par
les éco les, les orga nis mes spor tifs et com mu nau tai res.

Les  valeurs que nous adop tons  jouent un rôle impor tant,
elles nous gui dent dans tous les  aspects de notre vie.

Les  valeurs olym pi ques cana dien nes (excel len ce, plai sir, jus ti ce,
res pect, épa nouis se ment de l’être  humain, lea ders hip et paix)
ont été for mu lées pour rap pe ler aux ath lè tes et à leurs
par ti sans que l’expé rien ce et la dis ci pli ne de vie acqui ses
pen dant la pré pa ra tion ath lé ti que, la com pé ti tion et le tra vail
d’équi pe sont des  atouts enco re plus enri chis sants que
toute  médaille  gagnée.

Ces inter ven tions ne  seront peut-être pour vous qu’une ren -
con tre de plus avec le  public, mais elles ont le poten tiel
d’allu mer des pas sions dans l’esprit de ceux qui vous écou -
te ront. Votre rôle de modè le est très impor tant ; vous serez un
ambas sa deur du monde du sport, et vos paro les réson ne ront
enco re long temps dans la tête de votre audi toi re après votre
 départ. Avec ce docu ment, nous vou lons nous assu rer que
vos mots sau ront rejoin dre ceux qui vous écou te ront et
qu’éven tuel le ment, ils se trans for me ront en  action.

Il est cer tain que les per son nes que vous allez ren con trer
 seront très inté res sées à vous enten dre par ler de vos expé -
rien ces lors de vos nom breux voya ges et des gran des
com pé ti tions aux quel les vous avez par ti ci pé. Il faut tou te fois
gar der à l’esprit que ces expé rien ces doi vent prin ci pa le ment
ser vir à illus trer vos exem ples quand vous vou drez démon trer
tout ce que le sport vous a appor té. C’est pour quoi nous
vous pro po sons cer tains thè mes que vous pour rez uti li ser
pour ali men ter votre dis cours.

« Jouez  gagnant ! » se pré sen te sous la forme de trois docu -
ments, soit : l’offre de ser vi ce, le Guide de pré sen ta tion et
le Guide de pro mo tion des  valeurs et des bien faits du sport
et de l’acti vi té phy si que.

Dans cette nou vel le ver sion du volet pro mo tion nel du
Programme Équipe Québec « Jouez  gagnant ! », vous trou ve rez
des tex tes trai tant des  valeurs olym pi ques cana dien nes, qui
vous per met tront de par ler de l’impor tan ce des  valeurs à
votre audi toi re.

Le Guide de pré sen ta tion donne les infor ma tions essen tiel les
sur le dérou le ment des inter ven tions et les indi ca tions sur
la maniè re de pré sen ter un mes sa ge en  public, de struc tu rer
votre dis cours, de cap ter l’atten tion de votre audi toi re et de
répon dre aux ques tions.

Quant au Guide de pro mo tion des  valeurs et des bien faits
du sport et de l’acti vi té phy si que, il porte sur le conte nu du
mes sa ge à inclu re dans votre pré sen ta tion. Il com por te une
expli ca tion des stra té gies gagnan tes et une défi ni tion des
 valeurs olym pi ques cana dien nes, sui vies de  tableaux syn -
thè ses pré sen tant quel ques exem ples d’atti tu des ou d’actions
en rela tion avec ces thè mes et  valeurs.

OBJECTIF

Le prin ci pal objec tif de « Jouez  gagnant ! » est de sus ci ter,
chez les jeu nes, le goût de s’inves tir dans la pra ti que spor ti ve
et d’adop ter un mode de vie phy si que ment actif. Lors de
leurs inter ven tions, les mem bres d’Équipe Québec  auront
l’occa sion de par ta ger leur goût du sport, leurs expé rien ces
spor ti ves et les  valeurs de vie asso ciées à la recher che de
l’excel len ce.

CLIENTÈLE

« Jouez  gagnant ! » est  offert à l’ensem ble de la popu la tion
qué bé coi se. Cependant, le mes sa ge pro po sé s’adres se par ti -
cu liè re ment aux jeu nes en  milieu sco lai re de 9 à 14 ans.

CONTENU DU MES SA GE

Le thème prin ci pal de « Jouez  gagnant ! » est : « Le rêve : ce qui
pous se les ath lè tes, entraî neu ses et entraî neurs à s’inves tir
dans une démar che de recher che de l’excel len ce ».

Une série de stra té gies gagnan tes est pro po sée pour per -
met tre aux per son nes de l’audi toi re de se don ner des  outils
 concrets afin de réali ser leurs pro pres rêves. Quelques-unes
de ces stra té gies  seront abor dées par un mem bre d’Équipe
Québec lors de son inter ven tion :

• Définir et cla ri fier ses rêves, ses pro jets

• Se fixer des objec tifs pour gar der la moti va tion

• S’enga ger dans l’action pour don ner vie à son rêve

• Apprendre à résou dre des pro blè mes pour évo luer

• Reconnaître ses for ces et ses limi tes

• Développer le goût du dépas se ment

• Cultiver l’ouver ture d’esprit :  savoir évo luer et s’adap ter

• Adopter des com por te ments basés sur le res pect
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• Reconnaître ses réus si tes : c’est bon pour l’esti me de soi

• Avoir du plai sir : c’est le plus impor tant

La durée de vos inter ven tions étant de 15 à 60 minu tes,
vous abor de rez les thè mes que vous dési rez, en fonc tion
de vos pré fé ren ces et des  besoins expri més par la clien tè le
ren con trée.

Interventions
CONTEXTE

Vos inter ven tions peu vent à elles seu les cons ti tuer une
acti vi té. Par  contre, nous sug gé rons d’inclu re la pré sen ta tion
dans une mani fes ta tion déjà pro gram mée : ren con tre en
début d’année, olym pia de sco lai re, céré mo nie de fin d’année,
com pé ti tion inter sco lai re, gala  annuel, etc. L’agen te ou l’agent
de pro gram me « Jouez  gagnant ! » entre ra en  contact avec vous
afin de vous infor mer sur le contex te de votre pré sen ta tion
et de s’assu rer que cela vous  convient.

Cette acti vi té de pro mo tion des  valeurs et des bien faits du
sport et de l’acti vi té phy si que est réali sée en col la bo ra tion
avec le Centre natio nal mul tis port – Montréal (CNM-M), de qui
relè ve l’agen te ou  l’agent de pro gram me « Jouez  gagnant ! ».

DÉROULEMENT

Votre allo cu tion doit durer au maxi mum 60 minu tes. À la
suite de quoi, une pério de de ques tions d’une quin zai ne
de minu tes peut avoir lieu afin de per met tre à l’assis tan ce
d’échan ger avec vous sur des  sujets  variés. Par  ailleurs, il est
pos si ble que vous soyez invi té à vous join dre à l’acti vi té de
la jour née. Ce peut être un ban quet, une remi se de prix,
une com pé ti tion spor ti ve, une séan ce de signa ture d’auto -
gra phes, etc. Vous serez infor mé de ces deman des par
l’agen te ou l’agent de pro gram me « Jouez  gagnant ! » avant
que l’enten te avec le  milieu d’accueil soit  conclue. Vous
pour rez accep ter ou décli ner ces invi ta tions à des acti vi tés
sup plé men tai res.

LOGISTIQUE

Il est pro po sé que l’acti vi té regrou pe au mini mum une
cin quan tai ne de per son nes et au maxi mum 300. Un sys tè me
de son, un micro et une tri bu ne  seront à votre dis po si tion
s’ils sont  requis. Vous pou vez déci der d’agré men ter vos
pré sen ta tions de pho tos, d’ima ges vidéo, de docu ments
PowerPoint ou même d’appor ter votre équi pe ment spor tif.
Avant que l’agen te ou l’agent signe une enten te avec le
 milieu d’accueil, vous devez l’infor mer de vos deman des.

RÔLE ET RES PON SA BI LI TÉS DU CONFÉ REN CIER

On vous deman de :

• de répon dre, dans un délai rai son na ble, aux deman des de
l’agen te ou de l’agent de pro gram me « Jouez  gagnant ! »
au CNM-M ;

• de res pec ter vos enga ge ments vis-à-vis du CNM-M et
du  milieu d’accueil ;

• de vous pré sen ter à l’acti vi té au mini mum une demi-heure
avant sa tenue ;

• de rem plir le for mu lai re d’auto-éva lua tion à la suite de
votre pré sen ta tion et de le faire par ve nir à l’agen te ou à
l’agent de pro gram me ;

• de contac ter l’agen te ou l’agent de pro gram me « Jouez
 gagnant ! » si vous avez des ques tions, un pro blè me ou
une inquié tu de à pro pos de votre inter ven tion.

Procédure et rem bour se ment
ÉTAPES DE RÉALI SA TION

Vous pou vez, dès main te nant, pren dre  contact avec l’agen te
ou l’agent de pro gram me « Jouez  gagnant ! » au CNM-M,
pour lui faire part de votre dis po ni bi li té. Lors de la récep tion
des deman des, elle ou il com mu ni que ra avec vous. Tout ce
que vous avez à faire, par la suite, est de pren dre en note
la date, le lieu et l’heure de votre inter ven tion, et de vous
pré pa rer adé qua te ment, à l’aide des docu ments qui sui vent.

Pour être rem bour sé, vous devez rem plir le rap port de
dépen ses, le  signer et y join dre les piè ces jus ti fi ca ti ves
ori gi na les, puis  envoyer le tout à l’agent ou l’agen te de pro -
gram me. De plus, afin de rece voir votre rem bour se ment
vous devez avoir rem pli le for mu lai re d’auto-éva lua tion
(élec tro ni que ment à : www.mul tis port.qc.ca, dans la sec tion
consa crée au volet pro mo tion nel « Jouez  gagnant ! » de
l’onglet Équipe Québec). Idéalement, cette consi gne  devrait
être obs er vée dans les deux semai nes sui vant l’évé ne ment.
Il est essen tiel de faire approu ver, pré ala ble ment, par la
per son ne qui coor don ne l’acti vi té, les dépen ses qui y sont
rela ti ves, par exem ple la loca tion d’une voi ture, le trans port
par train, l’héber ge ment à l’hôtel.
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com pen sa tion pro po sée ainsi que les dif fé ren tes for mes
d’allo cu tions, vous pou vez contac ter l’agent ou l’agen te de
pro gram me. Une poli ti que de rem bour se ment peut éga le ment
vous être  envoyée.

* Pour les ath lè tes retrai tés, une prime de 50 $ s’ajou te au
mon tant for fai tai re  alloué pour cha cu ne des confé ren ces
(visi te régu liè re, mini-tour née et tarif d’une demi-jour née).

AUTRES DÉPEN SES

Si vous avez d’autres types de dépen ses que cel les men -
tion nées dans ce docu ment,  veuillez les faire approu ver au
pré ala ble par l’agen te ou l’agent de pro gram me « Jouez
 gagnant ! » (ex. : loca tion de voi ture).

CONTACT

Agente ou agent de pro gram me
« Jouez  gagnant ! »
Programme Équipe Québec
Centre natio nal mul tis port - Montréal
1000, ave nue Émile-Journault
Montréal (Québec)  H2M 2E7
Téléphone : 514 872-2869
Sans frais : 1 877 834-0020
Télécopieur : 514 872-2058
Courriel : equi pe que bec@mul tis port.qc.ca
Site Internet : www.multisport.qc.ca

Pourquoi ce guide ?
Faire par tie de l’élite spor ti ve, c’est appar te nir à un grou pe
qui sus ci te à la fois l’envie et l’admi ra tion. Comme ath lè te,
entraî neu se et entraî neur d’élite, vous êtes por teur de rêves,
et c’est pour quoi vous êtes sou vent appe lé à pren dre la
paro le  devant dif fé rents  publics. Parler en  public, c’est un
peu comme une com pé ti tion spor ti ve : si vous négli gez votre
pré pa ra tion men ta le et phy si que, vous ris quez d’être enva hi
par une série de réac tions ner veu ses (mains moi tes,  papillons
dans l’esto mac, sueur exces si ve, gorge sèche, etc.) qui vous
empê che ront de trans met tre effi ca ce ment votre mes sa ge.
Une bonne pré pa ra tion est donc essen tiel le, car une pré -
sen ta tion réus sie peut vous  valoir une impor tan te visi bi li té,
une recon nais san ce instan ta née et sur tout, une gran de
satis fac tion per son nel le.

Il faut voir les allo cu tions et pré sen ta tions comme des occa -
sions de par ta ger de l’infor ma tion ou enco re, de témoi gner
d’une expé rien ce. Cependant, comme dans la pra ti que de
votre sport, vous devez être à l’aise et vous sen tir maî tre de la
situa tion. Il est éga le ment impor tant de vous assu rer que votre
audi toi re vous enten dra clai re ment, qu’il sai si ra votre pro pos
et qu’il sera dis po sé à vous écou ter, pour éven tuel le ment
sui vre votre exem ple. Tout comme un ath lè te en plon geon
vou dra voir le trem plin avant la com pé ti tion, la per son ne
appe lée à don ner une confé ren ce vou dra connaî tre l’en vir on -
nement dans  lequel elle fera sa pré sen ta tion ainsi que les

REPAS

L’allo ca tion maxi ma le pour les repas est de 50 $ par jour.
Nous rem bour sons le coût d’un repas par pré sen ta tion, pour
les visi tes loca les (à moins de 100 km du lieu de rési den ce).
Veuillez pren dre note que les bois sons alcoo li ques ne sont
pas rem bour sées.

Repas (rem bour se ment maxi mal) :

• Déjeuner : 10 $

• Dîner : 15 $

• Souper : 25 $

TRANSPORT

Nous nous réser vons le droit de deman der au confé ren cier
de choi sir le moyen de trans port le plus éco no mi que. Le
kilo mé tra ge par cou ru sera cal cu lé à l’aide de car tes vir tuel les.

Pour les dépla ce ments de plus de 50 km, lors que vous
uti li sez votre voi ture per son nel le, nous rem bour sons 0,39 $
du kilo mè tre pour vous ren dre à l’endroit de votre pré sen -
ta tion. Il est donc néces sai re de noter votre kilo mé tra ge
lors que vous fai tes un voya ge pour « Jouez  gagnant ! », par
exem ple Montréal – Trois-Rivières : 280 km, soit un rem bour -
se ment de 84 $.

Selon la dis tan ce à par cou rir pour vous ren dre à votre pré sen -
ta tion, la loca tion d’une voi ture peut vous être offer te. Équipe
Québec se char ge ra de faire les réser va tions néces sai res et
acquit te ra les frais.

Le trans port en avion, en auto bus ou en train peut vous être
 offert lors de visi tes éloi gnées. Équipe Québec se char ge ra de
faire les réser va tions pour votre voya ge et en acquit te ra les frais.

Les frais de taxi  seront rem bour sés pour un maxi mum de
50 $ (aller- retour).

Les frais de trans port en com mun  seront rem bour sés pour
un maxi mum de 12 $ (aller- retour) par jour.

HÉBERGEMENT

L’héber ge ment est  offert pour les visi tes éloi gnées (à plus de
150 km de votre lieu de rési den ce). L’agen te ou l’agent de
pro gram me « Jouez  gagnant ! » se char ge ra de vous trou ver
un hôtel où séjour ner et acquit te ra les frais enga gés.

COMPENSATION FINAN CIÈ RE 

(s’addi tion nant au rem bour se ment du kilo mé tra ge)

Visite de cour te dis tan ce (nou veau)

Les allo cu tions peu vent pren dre dif fé ren tes for mes (visi te
régu liè re, mini-tour née, demi-jour née, etc.). Pour cha cu ne
des allo cu tions, la tota li té de votre kilo mé tra ge vous sera
rem bour sée. Un mon tant for fai tai re par allo cu tion vous est
 offert. Afin d’avoir plus de ren sei gne ments concer nant la
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per son nes à qui elle s’adres se ra. Si vous savez ce que vous
avez à dire et que vous maî tri sez la façon de le dire, cette
acti vi té vous pro cu re ra pro ba ble ment une sen sa tion sem bla ble
à celle vécue lors d’une com pé ti tion réus sie : un sen ti ment
d’accom plis se ment !

Cette sec tion du pré sent guide vous donne des  conseils et
des  petits trucs, que vous soyez ath lè te, entraî neu se ou
entraî neur d’Équipe Québec. L’objec tif est de vous aider à
expri mer clai re ment vos rêves et vos moti va tions, de façon
que votre audi toi re béné fi cie de votre expé rien ce spor ti ve et
per son nel le. Cela, afin de pro mou voir les  valeurs et les bien faits
du sport et de l’acti vi té phy si que.

À vos mar ques !
Voici com ment on pour rait for mu ler le  secret d’une bonne
pré sen ta tion :

CONTENU INTÉ RES SANT + BONNE PRÉ SEN TA TION = SUCCÈS !

Une pré sen ta tion ne sau rait avoir du suc cès sans un conte nu
inté res sant. À l’inver se, un conte nu inté res sant ne sau rait avoir
du suc cès sans une bonne pré sen ta tion. Voilà pour quoi il
faut bien se pré pa rer. Avant de plon ger, il faut avoir les
répon ses aux ques tions sui van tes :

• À qui vais-je m’adres ser ?

• À quoi res sem ble l’en vir onnement de la ren con tre (lieu,
dis po si tion des siè ges, estra de, éclai ra ge, micro pho ne
mobi le, fixe ou épin glé, etc.) ?

• Quel est le sujet de la confé ren ce ?

• Quel est le but de la ren con tre ?

• Pourquoi m’avoir choi si pour don ner cette confé ren ce ?

• Est-ce qu’il y aura d’autres pré sen ta tions ?

• Si oui, à quel  moment dois-je inter ve nir ?

• Combien de temps dois-je par ler ?

PORTRAIT DE L’AUDI TOI RE

• Nombre de  filles et de gar çons

• Âges

• Caractéristiques

VOTRE OBJEC TIF

• But

• Messages

• Réaction recher chée

Comment est-ce que 
je m’orga ni se ?
Vous devez d’abord  savoir ce que vous vou lez dire à votre
audi toi re. C’est ce qu’on appel le les mes sa ges clés, c’est-à-
dire les élé ments d’infor ma tion, les idées que vous vou lez
qu’il retien ne à la fin de la pré sen ta tion. En géné ral, une
allo cu tion bien struc tu rée ne  devrait  jamais comp ter plus de
trois mes sa ges clés. Pourquoi trois mes sa ges ? Parce que
même le plus inté res sé des  publics ne retien dra pas plus
de deux ou trois élé ments de votre pré sen ta tion. Voici un
exem ple de mes sa ge clé :

« Mon expé rien ce d’ath lè te m’a per mis de mieux
contrô ler mon  stress en com pé ti tion et aussi dans
d’autres situa tions de ma vie. J’ai  appris à avoir
confian ce en moi et à être moins exi geant  envers
moi-même. »

Votre pré sen ta tion  devrait sui vre une logi que natu rel le, pour
se conclu re de façon com pré hen si ble. Un expo sé est com -
po sé de trois élé ments : l’intro duc tion, le déve lop pe ment
et la conclu sion.

INTRODUCTION

Dès les pre miè res secon des, vous  devriez avoir capté l’atten tion
de votre audi toi re, éta bli votre objec tif et for mu lé vos trois
mes sa ges clés. Par exem ple :

« J’avais 10 ans, j’étais très actif phy si que ment et je
pra ti quais plu sieurs  sports. Un jour, j’ai enten du un
ath lè te par ler d’un sport que je ne connais sais pas
très bien et j’ai vu cet ath lè te en  action dans une
com pé ti tion de haut  niveau. C’est à cet  instant que
mon rêve m’est appa ru : je vou lais deve nir champ ion
dans ce sport. »

DÉVELOPPEMENT

Votre expo sé doit pré sen ter et met tre en évi den ce vos trois
mes sa ges clés. Un mes sa ge passe mieux quand il y a des
exem ples pour l’illus trer. N’hési tez pas à ajou ter des faits
per ti nents, des ima ges for tes et des infor ma tions per cu tan tes.
Un dis cours ori gi nal vous per met tra d’envoyer un mes sa ge
fort et clair. L’idée est de sti mu ler l’ima gi na tion de l’audi toi re.
Par exem ple :

« C’est dans l’action que j’ai  appris à croi re à mon
rêve. J’ai subi des bles su res, de la pres sion et j’ai
connu des  contre-per for man ces. Me concen trer sur
des objec tifs réalis tes m’a beau coup aidé à four nir
les  efforts néces sai res à ma réus si te. »
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Mais, n’oubliez pas :

• de faire un lien entre cette expé rien ce et celle de votre
audi toi re ;

• d’évi ter d’expri mer votre posi tion comme une opi nion
per son nel le.

Si vous émet tez une opi nion, vous obli gez l’audi toi re à se
posi tion ner comme d’accord ou pas d’accord avec vous. Et
s’il est en dés ac cord, les cho ses ris quent de se com pli quer !
Ainsi, vous ne vou drez pas dire :

« Les jeu nes qui ne réus sis sent pas dans le sport
n’ont qu’à tra vailler plus fort pour réus sir. »

• Utilisez des ima ges pour cla ri fier votre pro pos si le sujet
est com plexe. Un rai son ne ment imagé met rapi de ment
les cho ses en per spec ti ve. Par exem ple :

«C’est un sport qui deman de tel le ment de coor di na tion
et de  réflexes ! C’est comme jouer à Mario Bros à la
puis san ce 10 ! »

• Présentez des faits et quel ques sta tis ti ques. Votre 
allo cu tion sera plus faci le ment com pri se. Donnez, sans
trop de  détails, la sour ce de vos infor ma tions lors que
c’est pos si ble ou per ti nent. Vous pou vez aussi citer
l’opi nion d’experts. Les témoi gna ges et les preu ves
ajou tent de la cré di bi li té à votre pro pos.

• Posez des ques tions aux quel les vous pou vez répon dre
de façon posi ti ve. Vous démon tre rez ainsi à l’audi toi re que
vous maî tri sez votre sujet et que vous avez pris le temps
de mesu rer la por tée de votre posi tion. Par exem ple :

« Est-il pos si ble de conci lier sport et étu des ? Le sou tien
obte nu dans le cadre d’un pro gram me Sport-étu des
m’a démon tré que oui, c’est pos si ble. »

• Donnez des exem ples de  moments où vos idées ont
été mises en appli ca tion et aux quels votre audi toi re peut
s’iden ti fier. Par exem ple :

« J’avais un gros pro blè me de dis ci pli ne à l’école. J’ai
pour tant réus si à deve nir un ath lè te accom pli grâce
à la dis ci pli ne. Et cela m’a d’ailleurs beau coup aidé
dans mes étu des par la suite. »

• Définissez les mots et les  concepts pour vous assu rer
que votre mes sa ge sera bien com pris. Évitez le jar gon
tech ni que pro pre à votre sport.

• Si cela vous est natu rel, fai tes appel à l’humour. Si cette
appro che ne vous  convient pas, soyez plu tôt cha leu reux
avec le  public. Une atti tu de déten due et un visa ge sou riant
vous atti re ront la sym pa thie de l’audi toi re.

CONCLUSION

Votre conclu sion doit résu mer vos trois mes sa ges clés et
pous ser votre audi toi re à l’action. Par exem ple :

« La dif fé ren ce entre une vic toi re et une défai te peut
avoir des consé quen ces majeu res. Le dan ger est de
pren dre ça trop au  sérieux. Voilà pour quoi il est
impor tant d’avoir du plai sir quand on pra ti que un
sport. »

Mon plan de match
À l’étape de la pré pa ra tion, il faut déter mi ner une stra té gie
de com mu ni ca tion effi ca ce pour attein dre vos objec tifs. Voici
les trois appro ches pré co ni sées :

INFORMER

• Il est impor tant de demeu rer neu tre et de rela ter des
faits per ti nents.

CONVAINCRE

• Votre objec tif est de convain cre l’audi toi re que votre
mes sa ge est vala ble. Vous êtes en train de ven dre vos
idées ou votre point de vue.

MOTIVER

• Quelle que soit l’atti tu de de votre audi toi re – en dés ac cord,
indif fé rent ou enthou sias te –, vous devez lui recom man der
un plan d’action pré cis et l’inci ter à l’adop ter.

Savoir infor mer, convain cre 
et moti ver

IL EXIS TE PLU SIEURS  FAÇONS D’ATTEIN DRE VOS OBJEC TIFS.

• Donnez des exem ples  concrets, pui sés à même votre
expé rien ce per son nel le d’ath lè te, d’entraî neu se ou
d’entraî neur, comme dans l’exem ple sui vant :

« J’ai pra ti qué plu sieurs  sports jus que vers l’âge de
13 ans. Mais, pro gres si ve ment, j’ai concen tré mon
éner gie dans mon sport. Je me sen tais prêt à affron ter
tous les obs ta cles pour réus sir. »
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Je lis un texte ou j’impro vi se ?
Peut-être n’aimez-vous pas lire un texte  devant un grou pe ?
Vous  croyez que cette façon de s’adres ser au  public ne
favo ri se pas une bonne com mu ni ca tion ? Vous pré fé rez
peut-être impro vi ser à par tir de quel ques notes grif fon nées ?
Ce n’est pas néces sai re ment une mau vai se façon de faire,
mais cette appro che com por te des ris ques. À moins d’être
vrai ment habi tué à don ner des confé ren ces et à l’aise, vous
ris quez sou vent de per dre le fil, de per dre l’atten tion de votre
audi toi re et de dépas ser le temps qui vous est  alloué. Nous
ne som mes pas tous des ora teurs  dignes de Martin Luther King
qui, même s’il don nait l’impres sion d’impro vi ser, consa crait
beau coup d’heu res à pré pa rer un dis cours impor tant.

Dites-vous qu’il vaut mieux être un bon lec teur qu’un
piè tre impro vi sa teur. Même si vous déci dez d’impro vi ser,
pré pa rez-vous des notes ! De cette façon, vous ne ris quez
pas d’oublier des  points impor tants.

Demandez un  lutrin pour y dépo ser vos  feuilles ; la lec ture
vous en sera faci li tée et vos  feuilles ne  seront pas un élé ment
de dis trac tion pour vous et votre audi toi re.

Les sec tions qui sui vent vous aide ront à faire de vous un
bon lec teur.

CHORÉGRAPHIEZ… VOTRE TEXTE !

• Gardez en tête que le conte nu de votre allo cu tion doit
être acces si ble et utile. Votre texte doit être orga ni sé de
façon cohé ren te et logi que, et inclu re des mots choi sis
avec soin, sans cli ché.

• En dis po sant les mots clai re ment sur la page, vous créez
en quel que sorte une cho ré gra phie de votre texte et
— drôle de coïn ci den ce ! — il devien dra plus lisi ble.

• Les  meilleurs confé ren ciers connais sent bien ce truc.
Optez pour un carac tè re assez gros (18  points). Conservez
des mar ges assez lar ges et ne rem plis sez que les deux
pre miers tiers de la page afin de ne pas avoir à bais ser
les yeux pour lire jusqu’en bas. Ne cou pez pas les mots,
les phra ses ni même les para gra phes entre deux pages ;
dis cu ter d’un sujet impor tant tout en tour nant les pages
ris que d’inter rom pre votre ryth me et de décon cen trer
l’audi toi re.

SURLIGNEZ OU SOU LI GNEZ LES MOTS ET LES PHRA SES CLÉS.

• Mettez une barre obli que là où vous vou lez faire une
pause / et deux bar res obli ques pour un effet plus 
mar qué. // N’oubliez pas de sou ri re et de regar der
l’audi toi re – des si nez un sou ri re ou des yeux dans les
mar ges / afin de vous le rap pe ler dans le feu de l’action.
// En ayant en main un texte bien struc tu ré, il est dif fi ci le
de com met tre l’irré pa ra ble.

Trucs et astu ces
Voici quel ques trucs sim ples pour vous aider à rédi ger un
dis cours ou à le pro non cer :

UN STYLE ACTIF… POUR GENS  ACTIFS !

• Paragraphes sim ples et phra ses cour tes.

• Pas de phra ses (entre paren thè ses) – elles sont dif fi ci les
à lire à haute voix.

• Pas trop de vir gu les – elles peu vent repré sen ter des
piè ges pour les confé ren ciers peu expé ri men tés.

• Les  points de sus pen sion ou les  tirets sont de bon nes
maniè res de mar quer une pause aux  endroits où… en
temps nor mal… on  aurait mis une vir gu le.

UNE QUES TION DE RYTH ME

• Lisez l’allo cu tion à voix haute en l’écri vant. Vous ver rez
immé dia te ment l’impact de votre texte et sa lisi bi li té.

LA PETI TE TOU CHE PER SON NEL LE

• Évitez les phra ses super flues et les cli chés (par exem ple :
« néan moins », « il va sans dire », « sans plus tar der »).

• Si cela s’y prête, pré sen tez des anec do tes et ajou tez
une tou che humo ris ti que.

NE SOYEZ PAS ESCLA VE DE LA GRAM MAI RE

• Écrivez comme les gens par lent, mais en conser vant un
lan ga ge cor rect. Évitez le lan ga ge très for mel, lit té rai re
ou tech ni que.

• Adaptez votre  niveau de lan ga ge à celui de votre audi toi re.
Si celui-ci ne  connaît pas les mots que vous uti li sez, il lui
sera très dif fi ci le de cap ter l’ensem ble de votre mes sa ge.
Si vous devez tout de même uti li ser des mots tech ni ques,
pre nez soin de les défi nir.
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UNE MISE EN PAGE AÉRÉE

• N’hési tez pas à sépa rer vos idées en phra ses dis tinc tes.
L’uti li sa tion d’une liste à puces est un excel lent moyen
de sépa rer vos idées et de les repé rer rapi de ment dans
le feu de l’action, comme dans l’exem ple sui vant :

« Réussir dans le sport exige de res pec ter les qua tre
prin ci pes sui vants :

- amour du sport

- dis ci pli ne

- per sé vé ran ce

- déter mi na tion. »

Le trac
Avoir le trac, c’est nor mal ; uti li sez cette éner gie pour réali ser
une per for man ce du ton ner re ! Comme c’est le cas avant
une com pé ti tion impor tan te, il faut vous concen trer, visua li ser
ce qui va se pas ser et bien gérer votre  stress. Mettez à pro fit
tou tes vos  années de com pé ti tion. Même si vous êtes déjà
un  expert en la matiè re, voici quel ques tech ni ques pour
gérer la ten sion.

PRÉPAREZ-VOUS

• Répétez votre texte à voix haute  autant de fois que
pos si ble et chro no mé trez-vous (fai tes-le  devant un  miroir
pour appren dre à regar der votre audi toi re et à cor ri ger
vos tics).

• Votre mémoi re peut vous jouer des tours ! La peur d’oublier
peut accroî tre votre ten sion. Préparez-vous des notes.

DÉBARRASSEZ-VOUS DE CER TAI NES IDÉES

• Pas  besoin d’attein dre la per fec tion.

• L’audi toi re ne per çoit pas les  signes de ten sion. Vous
êtes le seul à  savoir que vous êtes ner veux.

• Les mem bres de l’audi toi re sou tien nent la per son ne qui
s’adres se à eux. Votre audi toi re veut vous enten dre et vous
accor de sa sym pa thie et son atten tion dès le  départ.

DÉTENDEZ-VOUS

• Vous avez sûre ment déjà une tech ni que pour maî tri ser
votre  stress avant les com pé ti tions. C’est le  moment de
l’uti li ser !

CONCENTREZ-VOUS SUR VOTRE POS TURE ET VOTRE MAIN TIEN

• Respirez pro fon dé ment avant de com men cer votre 
allo cu tion.

• Rendez-vous len te ment et d’un pas assu ré vers l’estra de.

• Essayez de regar der briè ve ment cha que per son ne dans
la salle avant de com men cer à par ler.

• Repérez un visa ge fami lier ou sym pa thi que et com men cez
à par ler en regar dant cette per son ne.

• Parlez natu rel le ment.

• Rien dans les mains, rien dans les  poches ! De la mon naie
dans les  poches ou un  crayon dans les mains ris quent de
vous dis trai re et de dis trai re l’audi toi re.

• Soyez natu rel. La pré ten tion et la condes cen dan ce sont
les  meilleurs  moyens de vous met tre un audi toi re à dos.

• Écoutez les confé ren ciers et confé ren ciè res qui vous
pré cè dent. Si l’occa sion s’y prête, fai tes un lien avec ce
que l’un d’eux a dit.

• Concentrez-vous sur la réac tion de l’audi toi re.

Faites votre expo sé
Comme pour toute per for man ce, une cer tai ne maî tri se de
la tech ni que est indis pen sa ble. Plus la tech ni que est maî tri -
sée, plus la pré sen ta tion sem ble natu rel le et faci le. Les
quel ques  points sui vants vous aide ront à tra vailler cet  aspect
pour amé lio rer votre pres ta tion. Mais atten tion !

L’impor tant, c’est de res ter vous-même et d’être à
l’aise. N’hési tez pas à adap ter la tech ni que à votre per son -
na li té et à vos apti tu des natu rel les.

PARLEZ CLAI RE MENT

• Faites-vous bien enten dre.

• Parlez nor ma le ment – ne criez pas.

• Parlez comme vous le  feriez nor ma le ment. Parler « trop
bien » n’est pas néces sai re ment mieux !

METTEZ-Y DU RYTH ME

• Variez votre ryth me, pour évi ter la mono to nie, et accen tuez
cer tains  points plus impor tants.

• Ralentissez votre débit – insis tez sur les  points impor tants.

• Haussez ou bais sez le ton lors que vous vou lez insis ter
sur cer tains  points.

• Lorsque vous posez une ques tion pour la forme, assu rez-
vous qu’elle a bel et bien l’air d’une ques tion.
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SOYEZ ENTHOU SIAS TE

• Efforcez-vous de faire comme si vous dis cu tiez avec 
les personnes par ti ci pantes, plu tôt que de leur faire 
un dis cours – c’est la dif fé ren ce entre par ler avec
quelqu’un et s’adres ser à lui.

• Demeurez natu rel.

• L’enthou sias me est conta gieux. En mani fes tant le vôtre,
vous éveille rez celui de votre audi toi re.

FAITES DES PAU SES

• Ponctuez vos phra ses de pau ses.

• Les pau ses don nent du poids à vos argu ments et sus ci tent
l’inté rêt. L’audi toi re sera sus pen du à vos  lèvres !

• Continuez de regar der votre audi toi re pen dant vos pau ses.

• Évitez les : « Hum ! Hem ! Euh ! »

• En mar quant une pause, vous pre nez le temps de pen ser
à la suite de votre dis cours.

• Pour la per son ne qui fait la confé ren ce, une pause de
cinq secon des peut sem bler une éter ni té. Les per son nes
pré sen tes, elles, trou vent la chose tout à fait nor ma le.

• L’audi toi re appré cie les pau ses, car elles per met tent de
« digé rer » ce qui a été dit.

Vivez votre pré sen ta tion
Assurez-vous que votre mes sa ge est bien trans mis. N’ayez
pas peur de bou ger pour le faire pas ser.

REGARDEZ

Regardez les gens à qui vous par lez. Regardez une per son -
ne pré sen te et expo sez une idée com plè te avant de
détour ner les yeux vers quelqu’un d’autre. Un  regard  fuyant
donne une impres sion d’inconfort ou de fuite.

CHOISISSEZ VOS VÊTE MENTS

Iriez-vous à une soi rée de gala en sur vê te ment ? Probablement
pas. Vos vête ments  envoient un mes sa ge non ver bal à
l’audi toi re ; avant même que vous ayez pro non cé un seul mot,
ils pro dui sent une impres sion. Habillez-vous de façon à vous
sen tir bien et  confiant. Rappelez-vous que l’impres sion que
vous lais se rez à votre audi toi re  dépend aussi de l’image que
vous pro je tez. Nous vous sug gé rons de por ter un vête ment
iden ti fié à Équipe Québec (vête ment remis lors du forum
 annuel) ; si vous n’en avez pas, contac tez l’agen te ou l’agent
de pro gram me.

BOUGEZ

Vos ges tes peu vent contri buer à met tre l’accent sur les
 sujets énon cés. Prenez garde aux tics ner veux (comme trop
ges ti cu ler, remon ter vos lunet tes, vous frot ter le nez, vous
 lécher les  lèvres à répé ti tion, etc.) et aux ges tes incons cients
(mains dans les  poches, der riè re le dos). Si vous n’aimez
pas faire de ges tes, com men cez votre allo cu tion en met tant
vos mains cha que côté de votre corps. Vous serez éton né de
cons ta ter avec quel le faci li té vos ges tes devien dront natu rels.

VIVEZ !

L’éner gie, ça se com mu ni que ! L’audi toi re se dés in té res se ra
rapi de ment de votre expo sé si vous n’êtes pas suf fi samment
dyna mi que (même dans les meilleu res condi tions). Votre
éner gie inci te vos inter lo cu teurs à prê ter atten tion à votre
mes sa ge.

TENEZ-VOUS DROIT

Votre main tien est le  reflet de votre confian ce et de votre
maî tri se. Répartissez le poids de votre corps et dépla cez-vous
seu le ment lors que c’est néces sai re. En arpen tant la pièce
de long en large, vous paraî triez ner veux et dis trai riez votre
audi toi re.

Avez-vous des ques tions ?
Lors de la pério de de ques tions, vous devez pren dre la
situa tion bien en main. S’il est vrai que vous n’avez pas
d’empri se sur le choix des ques tions, vous en avez par
 contre sur les répon ses qui, elles, s’adres sent à l’ensem ble
de l’audi toi re. Tirez pro fit des ques tions pour ren for cer les
mes sa ges trans mis  durant votre pré sen ta tion.

Vous maî tri sez votre sujet mieux que qui con que, vous pou vez
donc pré voir les ques tions de l’audi toi re. Soyez pré pa ré à
répon dre à ces ques tions et  sachez les uti li ser pour attein dre
vos objec tifs de com mu ni ca tion.

• Limitez la pério de de ques tions. Dites, par exem ple :
« Nous avons quel ques minu tes pour des ques tions ;
 allons-y rapi de ment. »

• Avant de conclu re la pério de de ques tions, dites à
l’audi toi re : « Il reste enco re assez de temps pour une
ou deux  autres ques tions. » Si vous annon ciez direc te ment
qu’il s’agit de la der niè re ques tion, vous pour riez créer
de la frus tra tion si plu sieurs per son nes dési raient enco re
vous par ler.

• Ne soyez pas mal à l’aise de répon dre : « Je ne sais pas. »
Lorsque cette situa tion se pré sen te, ajou tez : « Il fau drait
véri fier. Je crois que vous pour riez trou ver la répon se à
cette ques tion à tel  endroit ou  auprès de telle per son ne. »
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• Assurez-vous que votre répon se contien dra un mes sa ge
clé (voir la sec tion Comment est-ce que je m’orga ni se ?).
Soyez  concis et ne vous éter ni sez pas sur le sujet.
Lorsqu’on donne trop d’infor ma tion, on ris que de sus ci ter
de nou vel les ques tions !

GÉREZ LES QUES TIONS

Il exis te plu sieurs  façons de répon dre aux ques tions. Voici des
stra té gies qui peu vent s’appli quer à la plu part des situa tions :

• Reformulez la ques tion.

• Répondez à l’aide d’un des mes sa ges de votre 
pré sen ta tion.

• Donnez des preu ves (exem ples, cons tats).

• Terminez sur une note posi ti ve.

• Échangez des  regards : voilà le  meilleur moyen de gar der
le contrô le lors de la pério de de ques tions.

• Écoutez la ques tion tout en regar dant l’inter lo cu tri ce ou
l’inter lo cu teur (ne détour nez pas le  regard). Démontrez
à la per son ne qui pose la ques tion que vous avez un
inté rêt réel à com pren dre ce qu’elle veut vous dire.

• Reformulez la ques tion en regar dant l’audi toi re. Il est
pré fé ra ble de répé ter la ques tion en s’adres sant aux  autres
per son nes pré sen tes plu tôt qu’a celle qui l’a for mu lée.

• Donnez une par tie de la répon se en vous adres sant à
l’auteur de la ques tion. Cette per son ne méri te que vous
vous adres siez direc te ment à elle. Ensuite, diri gez votre
 regard vers l’audi toi re pour l’invi ter à pren dre part à la
dis cus sion. Si vous main te nez votre  regard en direc tion
de la per son ne de qui vient la ques tion, il y a de for tes
chan ces qu’elle vous inter rom pe, contes te votre répon se
ou enchaî ne avec une autre ques tion. Ne vous enga gez
pas dans un dia lo gue uni que ment avec cette per son ne,
car vous devez tenir comp te de l’ensem ble de l’audi toi re.

Soyez vous-même !
Une fois que vous aurez une bonne idée de la com po si tion
de l’audi toi re et du contex te de votre pré sen ta tion, que vous
en aurez bâti le conte nu, que vous aurez rédi gé votre dis -
cours, orga ni sé votre texte et songé aux ges tes et aux mots,
ainsi qu’à la pério de de ques tions qui sui vra, sou ve nez-vous
de ceci :

SOYEZ VOUS-MÊME !

Il y a plu sieurs rai sons pour les quel les vous fai tes cette pré -
sen ta tion. Mais la rai son pour laquel le les gens vont vous
écou ter est que vous êtes plus qu’un sim ple porte-paro le ;
au-delà des mots, vous pou vez trans met tre vos connais san ces,
témoi gner de votre expé rien ce et par ta ger votre  vision avec
eux. Vous êtes quelqu’un que l’audi toi re peut appré cier,
admi rer et res pec ter. Alors, demeu rez vous-même !

Enfin, rap pe lez-vous que les  conseils qui vous ont été don -
nés dans ce guide ne  visent pas à vous embê ter, mais bien
à vous faci li ter la vie. N’en soyez pas escla ve ; ser vez-vous-
en plu tôt pour bien enca drer votre conte nu car…

Contenu inté res sant + Bonne pré sen ta tion = Succès !

La réus si te d’une pré sen ta tion
en 20  points

AVANT LA PRÉ SEN TA TION

Lisez et mémo ri sez ces prin ci pes de base :

1 Préparez votre pré sen ta tion

2 Renseignez-vous sur votre audi toi re

3 Préparez trois mes sa ges clés

4 Structurez votre pré sen ta tion

5 Évitez le jar gon tech ni que

6 Écrivez des phra ses cour tes

7 Employez un lan ga ge parlé

8 Articulez

9 Rythmez votre pré sen ta tion

10 Soyez enthou sias te

11 Faites des pau ses

12 Regardez votre audi toi re

13 Surveillez votre tenue ves ti men tai re

14 Bougez natu rel le ment

15 Anticipez les ques tions

16 Limitez la pério de de ques tions

17 N’impro vi sez pas

18 Répondez avec vos mes sa ges clés

19 Soyez vous-même

20 Évaluez votre pré sen ta tion
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