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        Présentation

        L’homme ou la femme moderne a tout aussi besoin que le citoyen de l’Antiquité d’apprendre à argumenter pour convaincre son interlocuteur ou son public, que ce soit dans sa vie professionnelle, dans son activité de militant associatif, ou dans le cercle de ses proches. Comme le rappelle ici Philippe Breton, l’acte de convaincre, distinct de celui d’expliquer ou de celui d’informer, a le pouvoir de faire évoluer l’opinion de l’autre et peut contribuer à changer les choses.

        S’inspirant des techniques mises au point par la rhétorique grecque et romaine, ce manuel pratique montre que l’efficacité peut aller de pair avec le respect de l’autre et celui de soi-même, et que la manipulation n’est guère efficace et même le plus souvent contre-productive.

        Réalisé à partir de l’expérience des formations à l’argumentation animées par l’auteur et construit autour de plusieurs dizaines d’exemples, cet ouvrage pose les grands principes du convaincre, puis développe étape après étape le « protocole de l’argumentation » permettant d’atteindre ses objectifs. Le livre se termine par des conseils concernant la prise de parole, l’élocution, la mémorisation.

         

        « Obtenir l’adhésion de ses interlocuteurs par la vertu de l’argumentation : tout un art. L’auteur, chercheur au CNRS, nous livre une foule de conseils, inspirés de la rhétorique grecque et romaine, pour savoir trouver une approche pertinente et choisir les arguments efficaces. »
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    Introduction

    
     
 

      Ce livre est un manuel pratique.

      Son objectif est de présenter les principales techniques d’argumentation, afin qu’elles puissent être utilisées immédiatement par le lecteur. Il est construit autour de très nombreux exemples, pris dans la vie professionnelle, la vie quotidienne, la vie associative, la publicité, la vente, les débats judiciaires ou politiques.

      Si le terme de « rhétorique » n’avait pas vu, hélas, son sens dévalorisé, ce livre se serait appelé Manuel de rhétorique contemporaine. Il s’inspire directement, en les actualisant, des techniques mises au point dans le monde grec et romain, à une époque où il fallait apprendre à devenir citoyen, car ce statut était une nouveauté. Cette exigence est toujours actuelle. Un homme ou une femme moderne est quelqu’un qui sait convaincre.

      La rhétorique ancienne avait deux préoccupations, inséparables, celle de l’efficacité et celle de l’éthique. Convaincre implique le respect des autres et le respect de soi. Les techniques de la rhétorique se tenaient donc à distance des techniques de manipulation, qui sont hélas aujourd’hui très présentes dans notre environnement communicationnel.

      Ce livre assume donc à la fois une exigence d’efficacité, dans la présentation des meilleures techniques qui permettent d’atteindre ce but, et un écart par rapport à la manipulation et à tous ses artifices. L’efficacité peut parfaitement aller de pair avec l’éthique et le respect. De plus, contrairement aux promesses entendues ici et là, la manipulation n’est guère efficace. Elle est même, le plus souvent, contre-productive.

      L’ensemble des techniques proposées ont été « rodées » et éprouvées tout au long des nombreuses formations à l’argumentation que j’ai animées, tant auprès d’adultes que de jeunes, aussi bien dans le secteur public que dans l’entreprise privée, auprès d’enseignants, de magistrats, de cadres, mais aussi de syndicalistes ou encore de professionnels de la communication. Il existe aujourd’hui une forte demande de formations à la communication, à l’argumentation, qui se démarquent des techniques de manipulation, hélas encore majoritaires, notamment dans le secteur de l’entreprise.

      Ce livre a ainsi été construit dans la même logique que ces stages d’argumentation auquels ont participé des centaines de personnes, de tous âges et de tous niveaux scolaires. J’ai donc repris dans le corps du texte les questions qui m’ont été le plus souvent posées, à la fois pour le rendre plus vivant et pour tenir compte de l’expérience que j’avais acquise au contact de ceux qui voulaient apprendre à argumenter.

      Cet ouvrage pose d’abord les grands principes du convaincre, fait le tour de quelques techniques de manipulation pour montrer qu’elles ne sont guère efficaces, puis développe le « protocole de préparation de l’argumentation ». Celui-ci implique que l’on cherche à connaître l’auditoire, que l’on identifie des points d’appui, que l’on choisisse différents types d’arguments et enfin que l’on conçoive un plan pour argumenter. Il se termine par un chapitre donnant quelques conseils concernant la prise de parole, l’élocution, la mémorisation. Le souci majeur est ici pragmatique.

      L’esprit dans lequel j’ai rédigé ce manuel, après avoir écrit plusieurs autres livres sur le sujet, notamment sur l’« argumentation en situation difficile » ou sur la « parole manipulée », s’inscrit donc dans la droite ligne de la tradition humaniste et démocratique qui concilie ouverture aux autres et respect des personnes, lien social et affirmation de soi, efficacité dans l’art de convaincre.

    

  









1     Qu’est-ce que convaincre ?

  
 

Pourquoi cherche-t-on, en général, à convaincre quelqu’un ? Parce qu’il n’a pas le même point de vue. Vouloir convaincre quelqu’un qui est d’accord avec vous est une incongruité, sinon une maladresse relationnelle.

La différence d’opinion, si caractéristique des sociétés modernes, est le véritable moteur de l’acte qui consiste à argumenter pour convaincre. Si nous étions dans une société où tout le monde pense la même chose, ce livre n’aurait pas de raison d’être. Les différences d’opinion peuvent porter sur des sujets simples et quotidiens ou sur des enjeux plus graves. Elles supposent aussi que nous pouvons changer d’opinion, ou essayer d’en faire changer les autres.

Convaincre quelqu’un suppose que nous cherchions à obtenir un changement chez lui. Argumenter implique de se placer dans une posture qui vise à obtenir de son auditoire*1 qu’il modifie, un peu, ou parfois beaucoup, ses convictions.


Ainsi, si je propose à un ami de faire un autre choix électoral que celui qu’il fait d’habitude, je me place dans la position de lui soumettre un changement. Celui-ci pourra être mineur dans le cas où, par exemple, le candidat vers lequel je l’oriente se situe grosso modo dans la même mouvance politique, ou majeur dans le cas où il s’agit de voter à gauche s’il votait à droite et vice versa.




Provoquer un changement

Il n’est pas facile de convaincre quelqu’un. C’est pourquoi l’on se satisfait souvent d’argumenter, en oubliant que l’objectif de l’argumentation est plus ambitieux. Il est d’argumenter pour convaincre. On croit que parce que l’on a argumenté, on a fait le travail, mais le problème, encore une fois, est bien d’obtenir un résultat. Or celui-ci est, en quelque sorte, mesurable. Si la personne que l’on cherche à convaincre répond : « Ah oui, c’est vrai, je n’avais pas vu les choses sous cet angle-là, je crois que je vais me ranger à ton point de vue », alors on a réussi.

Mais, si l’on n’y parvient pas, c’est une forme d’échec. C’est pourquoi on hésite à regarder de trop près le résultat de son argumentation. Convaincre comporte un risque, celui de ne pas y arriver. Mais, après tout, on ne fait que proposer à un auditoire de changer de point de vue. Que l’on n’y arrive pas toujours est sain, car trop d’efficacité en la matière serait suspecte.

Mais il n’en faut pas moins rester ferme et s’« accrocher », sans bien sûr s’incruster.

Convaincre implique donc la recherche d’une certaine efficacité, sans pour autant, comme nous le verrons, utiliser des moyens inacceptables. Celle-ci est mesurable à la façon dont l’auditoire réagit et accueille le changement qui lui est proposé.


Un problème se pose de façon récurrente dans beaucoup de couples : comment répartit-on les tâches domestiques comme la cuisine, la vaisselle, le ménage, l’entretien ? Ce sujet est la source de nombreux conflits, soit que l’homme se fixe sur un modèle patriarcal et ne fasse rien, soit (version plus moderne mais elle aussi insatisfaisante dans beaucoup de cas) qu’il s’occupe des tâches « nobles » comme l’entretien et laisse le reste à sa compagne. Mais cette dernière, lorsqu’elle tient au principe d’égalité, souhaite souvent un vrai partage des tâches. Beaucoup d’épouses se trouvent ainsi en position de devoir convaincre leur mari de faire leur part du travail.



Dans ce cas, l’identification de ce qu’est concrètement le changement est clair.


[image: image] Donc convaincre est difficile ?

Oui, au moins à deux niveaux.

Au premier niveau, c’est difficile pour ceux à qui l’on s’adresse, car chacun, comme il est normal, est attaché à ses opinions. Elles nous constituent et structurent notre identité. Changer sur un point risque de bouleverser bien des équilibres et de provoquer mentalement un effet « dominos ». Le compagnon voudrait bien partager les tâches, il est assez d’accord, théoriquement, avec cette idée, mais cela implique que, pratiquement, il perde un peu de son initiative. La représentation qu’il se fait de lui-même en tant qu’homme, toujours un tant soit peu entachée du traditionnel « machisme », risque d’en être affectée. Dans un autre domaine, celui qui a toujours voté à gauche et qui se laisse convaincre, là, de voter pour un candidat ou une liste de droite devra accepter un changement plus profond que celui qu’implique un geste électoral.

Au deuxième niveau, il est difficile techniquement de convaincre. Il ne suffit pas d’affirmer son opinion, il faut argumenter, c’est-à-dire construire un raisonnement, trouver de bonnes raisons acceptables pour l’auditoire. L’objet de ce livre est de rendre les choses plus faciles de ce point de vue, en proposant des méthodes concrètes.




[image: image] Mais si l’opinion défendue est juste, argumenter ne relève-t-il pas de la ruse et de la manipulation ?

On entend souvent cette objection. Une bonne opinion se défendrait toute seule et tout recours à une « méthode » serait au fond un artifice peu recommandable, une instrumentalisation de l’autre. « Il faut partager les tâches domestiques, pensera alors la compagne, et s’il ne comprend pas cela tout seul, alors je n’ai pas à le convaincre. » Beaucoup de mauvaises raisons concourent à ce que nous ne nous placions pas dans la posture de celui qui veut convaincre. Croire que l’argumentation est une ruse est la principale mauvaise raison qui nous empêche d’être efficace dans ce domaine.







Convaincre sans ruse ni violence

Qu’est-ce qu’argumenter ? C’est proposer à l’autre de bonnes raisons d’adhérer à l’opinion qu’on lui propose. Comment fait-on pour argumenter ? Pour répondre à cette question, laissons la parole à celui qui moralisa l’art de convaincre et en fit une technique à la fois efficace et éthiquement acceptable, c’est-à-dire respectueuse de soi et de l’autre.

Au IVe siècle avant J.-C., le philosophe grec Aristote définissait l’art de convaincre – à l’époque on appelait cela la rhétorique* – comme la méthode consistant à « trouver ce qu’un cas donné a de convaincant » pour un public donné. Aristote s’opposait en plus à l’usage de la ruse et surtout de la séduction et de la démagogie. Argumenter, nous explique-t-il, c’est proposer un raisonnement. Pas une démonstration rigide ni un acte habile de séduction, mais un raisonnement.

Aristote propose, entre autres, comme modèle de raisonnement, l’analogie :


Pour Aristote, celui qui veut convaincre qu’il n’est pas bon de tirer les magistrats au sort (c’était une pratique grecque pour désigner les jurys dans le domaine judiciaire, notamment) peut utiliser un raisonnement par analogie* : imagine-t-on que, pour composer une équipe sportive qui représente la cité, on tire les joueurs au sort parmi l’ensemble des citoyens ? Les Grecs, grands amateurs de sport, comprirent tout de suite l’argument*.




[image: image] Malgré tout, n’y a-t-il pas toujours de la séduction dans l’acte de convaincre ?

La tradition rhétorique est claire sur ce point. On peut convaincre efficacement sans recourir, comme élément central, à la séduction. Si pour défendre une opinion on utilise uniquement des procédés de séduction, ou de menace, qui est une sorte de séduction inversée, on pratique la manipulation*. Ce point sera longuement traité plus loin. Une approche éthique et humaniste de l’acte de convaincre implique de faire une disjonction claire entre, d’un côté, argumenter et, de l’autre, manipuler.

L’efficacité est possible sans recours à la séduction. Voilà la grande leçon de la rhétorique classique, telle qu’elle a été répercutée par la tradition humaniste. La femme qui veut convaincre son compagnon de partager les tâches domestiques peut le faire sans recourir à des procédés de séduction qui ne l’honoreraient pas et qui risqueraient de ne pas être efficaces (le lecteur impatient devra attendre encore un peu pour en savoir plus sur ce point).




[image: image] N’y a-t-il pas quand même, dans l’acte d’argumenter, un artifice, une ruse ?

Ce qui caractérise la ruse, c’est la dissimulation des procédés utilisés. Il ne faut pas confondre, d’une part, préparation d’une argumentation, recours à une méthodologie, mise au point d’arguments bien pensés en fonction de l’auditoire, et, d’autre part, ruse et manipulation. Ce n’est pas parce que l’on prépare les choses qu’il y a ruse. Dans le cas de l’argumentation, et cela, comme nous le verrons, la distingue radicalement de la manipulation, la méthode utilisée pour convaincre est sur la table, elle est transparente. « Je vais prendre une analogie », dit Aristote dans l’exemple cité plus haut. À l’auditoire de l’accepter ou pas. L’argumentation l’en laisse libre là où la ruse est une forme de violence mentale.




[image: image] L’argumentation ne fait donc pas appel à la violence ?

Justement non. De ce fait elle permet de confronter des points de vue différents, de se convaincre, ou pas, sans que cela fasse déraper la relation vers la violence. Plus les sociétés se modernisent, plus la personne humaine y occupe une place importante, plus nos opinions s’écartent les unes des autres. Mais, malgré tout, nous souhaitons continuer à vivre en société, ce qui implique que nous ayons sur certains points des opinions en commun.







Argumenter n’est pas une performance oratoire

On confond souvent compétence à argumenter et performance oratoire. Pour beaucoup, quelqu’un sait convaincre parce qu’il parle bien, parce qu’il a le verbe haut, voire une certaine assurance. C’est bien sûr une erreur. Certains orateurs* impressionnent leur auditoire, les enchantent, parfois même leur donnent du plaisir. Sont-ils convaincants pour autant ?


À la sortie d’une conférence particulièrement brillante dans une librairie, deux dames âgées échangent leurs impressions. « Quel plaisir d’écouter cet homme ! dit l’une – Oui, pour moi aussi, dit l’autre, mais je ne me souviens plus tellement de ce qu’il a dit. »



Cette représentation de l’argumentation, comme devant forcément être portée par des orateurs brillants, décidés et charmants, décourage ceux qui ne sont, comme beaucoup d’entre nous, pas très à l’aise avec la parole, ou même qui sont timides. On n’argumente pas pour faire plaisir à ceux à qui on parle, mais bien pour les convaincre d’une opinion.


[image: image] Il faut donc absolument faire une disjonction entre argumentation et performance oratoire ?

On peut très bien convaincre en argumentant, mais en n’étant par ailleurs pas très à l’aise avec la parole. Nous verrons un peu plus loin qu’il y a une manière de s’y prendre qui rend les auditoires bienveillants. Un timide peut très bien trouver les mots justes, ceux qui vont faire mouche. On ne se souviendra pas de la personne timide mais on se remémorera ce qu’elle a dit. Croyez-le si vous voulez, mais certaines personnes bègues sont des vendeurs efficaces. Dans une certaine mesure, trop bien parler suscite la méfiance et une certaine résistance de la part des auditoires, là où la parole du timide est plus facilement entendue.

Il n’en reste pas moins que beaucoup de personnes ont des difficultés à parler en public. C’est même l’une des premières peurs des Français, mais aussi des Britanniques ou des Américains. Dans les groupes de formation à l’argumentation, on observe que, lorsque les stagiaires sont confrontés à la nécessité de prendre la parole dans le cadre d’un débat organisé, ils s’attendent d’abord à ce qu’on les regarde. Au lieu d’être naturels, ou tout simplement eux-mêmes, ils s’essaient souvent à des effets théâtraux.




[image: image] Mais n’est-on pas d’abord une apparence, le corps n’est-il pas essentiel ?

Dans de nombreuses formations à la prise de parole, on fait exactement l’inverse de ce qu’il faudrait faire. On concentre l’attention sur l’apparence, les gestes, le « non verbal ». Au besoin, on enregistre sur des caméras vidéo les performances des uns et des autres. Or ce n’est pas ce que l’on est ou son apparence qui compte, mais ce que l’on dit.

Il faut que la parole argumentative puisse exister pour elle-même, indépendamment de celui qui la tient, et qu’elle puisse ainsi circuler, aller vers les autres. Ce qu’on demande à l’auditoire c’est uniquement d’entendre et, éventuellement, de s’approprier une parole tenue, et non d’accepter en plus toute la personnalité de l’autre. Il y a en argumentation un phénomène connu qui devrait nous faire réfléchir.


Deux amis ont une longue discussion sur le nucléaire. Paul propose plusieurs arguments en faveur de ce type d’énergie et ses arguments font réfléchir son ami Jean. Quelques semaines se passent. Au détour d’une conversation, Jean se lance dans une curieuse entreprise, persuader son ami que le nucléaire est une bonne chose… Paul sourit, il se rend compte que Jean a oublié que c’est lui qui l’avait convaincu !



Ce phénomène est fréquent. Lorsqu’on est convaincu et que l’on a intériorisé des arguments, on peut avoir tendance à oublier ceux qui les ont proposés. Ce n’est pas la personne qui convainc, mais ce qu’elle dit. Donc peu importent finalement l’apparence ou la gestuelle.

On a beaucoup trop traité la prise de parole sous l’angle psychologique. Si quelqu’un est timide, c’est son affaire, ce n’est en aucun cas un obstacle au caractère convaincant de ce qu’il dit. Il faut donc renoncer à cette rationalisation toute prête qui empêche bien des personnes de progresser en argumentation, car elles croient que leurs difficultés à prendre la parole est un obstacle rédhibitoire.

Il ne faut bien sûr pas entendre dans ces propos une apologie de la timidité et du bégaiement. Mieux vaut parler nettement et clairement lorsqu’on veut argumenter, mais ce sont là des qualités d’accompagnement, qui ne constituent pas la compétence principale. En argumentation, c’est ce qui est dit qui compte en premier, pas la performance verbale.







Ni informer ni exprimer, mais… argumenter

La tradition française est très attachée à l’alternative entre la démonstration rationnelle et l’expression des sentiments. Nous sommes perpétuellement pris dans le double balancement entre les sciences et les lettres, entre la raison et les sentiments, entre l’esprit et le cœur, la tête et le corps.

La conséquence de cette alternative oppressante est qu’une partie d’entre nous croit que l’on convainc soit en démontrant ou en informant correctement, soit en séduisant. Si l’on veut bien comprendre l’acte de convaincre, il faut le distinguer clairement de l’acte d’informer, comme de l’acte qui consiste à exprimer un sentiment. Ce sont là trois genres différents.

Si je dis : « Il y a trois arbres dans la cour. Comme nous sommes au printemps, leur feuillage est vert clair. Le plus grand mesure environ 6 m. Les deux autres arrivent à la moitié de cette hauteur. Leur feuillage touche presque les murs des maisons de la cour », je fais une description*. Celle-ci est la plus objective possible. Une information, c’est-à-dire une description communiquée à l’autre, ne contient en soi aucune opinion. Elle est neutre.

Si je dis : « Il y a dans la cour trois arbres, dont les feuilles vert tendre et l’ombre fraîche nous rassurent en été. Ils sont dressés là comme des grands-pères protecteurs », j’exprime une sensation, un sentiment qui m’est propre, une émotion esthétique et affective très personnelle. Je cherche à les faire partager aux autres, mais, en aucun cas, je ne cherche à les convaincre, sinon, a minima, de l’authenticité de mon sentiment.

En revanche, si je dis : « Les trois arbres de cette cour ont un feuillage tellement épais qu’ils engendrent une humidité préjudiciable au crépi des maisons. Il serait bon de les abattre », j’énonce clairement une opinion, que j’argumente en vue de convaincre un auditoire, par exemple, des copropriétaires que je veux sensibiliser à l’idée que si l’on ne coupe pas ces arbres, il y aura un jour des dépenses très importantes à faire pour rénover la façade des maisons. C’est un choix.
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