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Ce n’est pas la montagne que nous conquérons, mais nous-mêmes.
Edmund Hillary

INTRODUCTION
L’entraînement de toute une vie pour seulement dix secondes.
Jesse Owens


Un homme se tenait assis devant la porte de sa cabane, la tête dans ses mains. Une vieille femme ployant sous le poids d’un fagot passa par là. Le voyant ainsi, elle dit au pauvre homme : « Ça n’a pas l’air d’aller très fort. Que t’arrive-t-il ?
— En effet. Je n’ai bientôt plus de ressources », répondit-il, sans donner de détails.
Apitoyée, la vieille femme s’approcha et lui dit avec douceur : « Je n’ai pas grand-chose à t’offrir. Mais prends ceci : c’est peut-être un début. » Et elle déposa dans la main du pauvre homme une graine. Surpris, celui-ci regarda l’intérieur de sa main. La graine, oblongue, était dorée, pas plus grosse que trois grains de blé. Lorsque le pauvre homme releva la tête, la vieille femme avait disparu. Un rameau tombé du fagot était à sa place. « Que pourrais-je bien faire d’une graine, quand il m’en faudrait une pleine jarre ? », se demanda le pauvre homme. Par respect, il s’abstint de jeter la graine et la rangea dans un tiroir. Le temps passa. Et il oublia…
Un jour, le pauvre homme se trouva dans le plus extrême embarras. Cherchant une allumette pour son dernier morceau de bougie, il n’en trouva pas. Comme il gardait encore un espoir, il ouvrit le tiroir. Il n’y vit que la petite graine flavescente sur le bois foncé. Plus de feu, plus de lumière. Il prit la graine dans le creux de sa main et sortit la poser sur la terre aride. À genoux, penché sur elle, le pauvre homme se mit à pleurer. Sans qu’il en soit vraiment sûr, la graine semblait gonfler à chaque larme. Puis, à sa grande stupéfaction, elle germa en dansant. Et en un éclair, un arbre immense et flamboyant se dressa devant lui, chargé de fruits.
Rapidement, la nouvelle se répandit dans la région. Les gens venaient de toutes parts acheter de ces beaux fruits si nourrissants, si réjouissants. L’arbre en donnait chaque saison de nouveaux, d’une forme, d’une couleur et d’un goût différents. Il était devenu pour tous une source de bonheur et de motivation. Le pauvre homme, qui recevait la gratitude des uns et des autres, vécut en paix et en joie, lui aussi dans la gratitude, jusqu’à la fin de son temps.
Ton discours est écrit, mais c’est un texte endormi1. Les phrases s’enchaînent, mais qui les libérera ? Tes mots sont couchés. Mais ce ne sont encore que des mots qui sommeillent, des mots qui attendent, pour prendre leur sens, que tu les réveilles, que tu y verses ta sincérité comme sur la graine du pauvre homme. Alors les plus beaux fruits en jailliront, que ton public viendra cueillir. C’est la mise en scène… la mise en sons, en couleurs… en caresses, en odeurs… ouverture de l’appétit.
Dans le processus de la prise de parole, l’achèvement du texte sur la feuille marque un point d’orgue. Puis les jours se comptent à rebours, accélérant les heures, puis les minutes, jusqu’à la prestation elle-même. Dans le même temps, l’impatience ou l’inquiétude, c’est selon, se mêlent de rythmer les battements du cœur avec une grandissante insistance.
Les théoriciens de l’Antiquité, à l’instar d’Aristote, Cicéron ou Quintilien, qui étaient aussi des orateurs réputés, ont pensé l’expression charnelle de la rhétorique à l’aune des pratiques du Sénat, des prétoires et du théâtre.
Aujourd’hui encore, les préceptes des Anciens sont toujours d’actualité. « Instruire, plaire, émouvoir » reste la mission triptyque de l’orateur. Cependant notre époque, depuis l’invention de l’électricité, nous offre des instruments qui modifient notre communication, élargissant la portée de notre message : le microphone, l’ordinateur, Internet.
L’art oratoire n’est plus le pré carré de la politique et de la justice, ni même celui des cérémonies. De nouveaux besoins d’expression ont imposé des formats différents, comme le pitch ou l’interview.
Mais le plus grand changement, sans doute, depuis la naissance de la rhétorique, concerne la disponibilité de l’être humain. L’attention est devenue plus que jamais pour chacun sa ressource la plus précieuse. Nous travaillons moins, nous vivons plus, pourtant nous avons moins de temps.
Nous sommes en guerre. La guerre de l’attention. Les publicitaires l’ont très tôt compris. Dans ce monde de plus en plus bavard, où chacun est bombardé de messages, par la télévision, les vidéos, les réseaux sociaux, l’orateur doit redoubler de stratégie pour capter l’attention et faire entendre sa parole.
Dans cette optique, la mise en scène du discours est devenue plus que jamais cruciale. Pour commencer, tu apprendras à te placer dans les meilleures dispositions, tant d’un point de vue physique que d’un point de vue psychologique. Puis tu sauras réunir les conditions les plus favorables à ton intervention. C’est alors que tu verras comment créer, dans une salle, l’environnement immersif dans lequel plongera irrésistiblement ton auditoire. Enfin, tu découvriras de nombreux atouts qui t’aideront dans cette mission.
Tu seras alors en pleine capacité de porter ta parole en public et de livrer un message de manière engageante et mémorable.



I
VEILLÉE D’ARMES
Les cinq piliers de l’entraînement sportif sont : l’endurance, la vitesse, la force, l’adresse et le plus important de tous, le mental.
Ken Doherty


Dans les tout derniers jours avant la prestation, il reste encore quelques réglages à effectuer, des réflexions à conclure, des décisions à arrêter. C’est bien normal.
Depuis que ton discours est définitivement fixé, soit dans ses moindres détails, soit simplement dans sa structure, ton logos est solide. Mais comment vas-tu asseoir ton éthos, l’un des éléments les plus déterminants sur lesquels se pencher ? Non pas qu’il faille en changer comme de micro. Il s’agit plutôt de lui donner un éclairage particulier en fonction de différents paramètres. Depuis longtemps, tu cultives les vertus qui composent l’éthos : sympathie, légitimité, pertinence, intégrité, sincérité. Il convient maintenant, avant d’arriver sur les lieux, d’être clair sur la façon dont tu vas les mettre en lumière.
Et qu’en est-il du pathos ? Ton discours est déjà porteur, par ses mots, par sa construction, de certaines émotions. Mais c’est ton interprétation qui donnera au pathos toute son intensité, grâce à la connaissance que tu as de l’âme humaine. À partir d’un même texte, les propositions sont très différentes selon les comédiens. La toute jeune Isabelle Adjani, 17 ans, fraîchement admise à la Comédie-Française, émerveilla le public et la critique par sa façon unique de dire : « Le petit chat est mort1. » Le pathos, dans sa dimension oratoire, est véritablement ce qui peut amener un auditeur à changer d’opinion en dehors de tout raisonnement.
As-tu déterminé avec quel style tu allais prononcer ton discours ? Tout orateur a un style, plus ou moins travaillé ; un style bien à lui, sa signature, qu’il peut faire varier au gré des mouvements de son discours, du style simple au style sublime, en passant par le style tempéré. Ce sont la danse de ces mouvements et la fluidité de passage de l’un à l’autre qu’il faudra déterminer. Tout cela en donnant l’impression de n’avoir rien calculé, de ne rien forcer. C’est de la magie qu’il va falloir instiller dans des phrases que peut-être tout le monde pourrait dire, mais que toi seul prononceras avec ta justesse.
Les supports visuels font, eux aussi, pleinement partie de la mise en scène. Plusieurs critères prévalent au choix du média. Le message lui-même en est le premier ; de quelle façon peut-il être sublimé, frappant, mémorable ? Le deuxième critère est le public. Quel matériel sera le plus adapté pour illustrer le propos, pour faire comprendre l’argumentation ? Les contraintes physiques aussi entrent en ligne de compte. Selon la taille et la disposition de la salle, des moyens différents seront engagés. Enfin, ton aptitude à faire usage des technologies ou ta préférence à l’égard des méthodes traditionnelles pèseront également dans le choix.
Un message n’arrive à destination que s’il est incarné. De même qu’un arbre n’est pas qu’une sève et des fruits, mais aussi un tronc bien enraciné, un discours n’est pas que d’esprit et de verbe, il lui faut un corps inébranlable pour être exprimé. Le discours est vivant. Ce qui fabrique chaque cellule d’un corps, qui lui fournit toute son énergie, c’est l’alimentation. Et l’activité physique, particulièrement les étirements, permet l’économie et la régénération. Le discours veut nourriture et mouvement, mais aussi repos. L’orateur doit prendre soin de son mental et de son corps qui sont les instruments de son message.
Ce corps est habillé et ses habits sont de la toute première impression. Charge à l’orateur de trouver le plus juste compromis entre sa signature vestimentaire, la qualité de son public, et les circonstances de l’événement.
Ayant tranché toutes ces questions, ayant pris soin de sa santé, de son énergie, de son humeur, l’orateur est prêt pour son rendez-vous avec l’auditoire.
L’éthos
Sois crédible
Ethos qui signifie en grec ancien « coutume, habitude, mœurs, caractère » a la même racine que « éthique », qui désigne la science de la morale. L’éthos est l’un des trois piliers de la rhétorique, avec le pathos et le logos. Le pathos est l’ensemble des émotions que suscite l’orateur chez ses auditeurs. Le logos désigne l’argumentation qu’il déploie pour les convaincre. Quant à l’éthos, il est selon Olivier Reboul : « Le caractère que doit prendre l’orateur pour inspirer confiance à son auditoire2. » Roland Barthes reliait l’éthos à l’orateur, le pathos à l’auditeur et le logos au discours3. Cicéron présente le rapport entre les trois piliers de la rhétorique sous un angle différent, quoique concordant, lorsqu’il définit le rôle de l’orateur idéal : docere, « instruire » (logos), placere, « plaire » (éthos), movere, « émouvoir » (pathos4).
L’éthos représente la crédibilité de l’orateur, tout ce qui fait qu’il inspirera confiance à son auditeur. L’orateur doit d’abord se montrer capable d’attirer la sympathie, sous peine d’emporter avec difficulté l’adhésion du public. C’est ainsi qu’il se révèle prêt à aider son prochain. Pour installer la confiance, devant des prospects, des commerciaux, des investisseurs, etc., il doit aussi rapidement démontrer sa légitimité : par ses diplômes, son expérience, ses références, ses relations, sa tenue vestimentaire, sa gestuelle, son histoire, même lorsque celle-ci semble paradoxale par rapport à son sujet. L’orateur doit, par ailleurs, se montrer pertinent, à travers ses démonstrations, ses conseils, ses conclusions. L’orateur se rend aussi crédible par son intégrité. Sa conduite est alignée avec son propos ; il fait ce qu’il dit. Il applique ses propres conseils et vit selon les préceptes qu’il édicte. Il ne se rend pas coupable de ce qu’il réprouve ou condamne. Au contraire, il cultive les vertus qu’il loue. La confiance repose enfin sur la sincérité : l’orateur exprime ses pensées, il dit ce qu’il sait, sans dissimulation. Il ne partage que des émotions qu’il ressent réellement, même s’il peut parfois céder à l’hyperbole.
Les cinq vertus de l’éthos
	La sympathie

	La légitimité

	La pertinence

	L’intégrité

	La sincérité




L’éthos commence dès ton apparition sur la scène, puis se construit par petites touches au fil du discours. Mais il peut commencer quelques minutes avant, si tu accueilles personnellement le public, ou même dans les jours qui précèdent. Le titre de docteur ou la fonction de commissaire divisionnaire apposés, sur le programme, à côté du nom de l’orateur lui confèrent d’emblée une légitimité pour peu que le sujet relève de son domaine d’expertise. En entreprise, c’est plutôt la position hiérarchique ou les compétences, soit stratégiques, soit techniques, qui nourriront l’éthos. L’éthos t’impose d’abord comme autorité, avant de se solidifier peu à peu au service de ta persuasion. Si l’argumentation relève pour majeure partie du logos, sa force n’est pas étrangère à l’éthos. Selon que tu défendras des arguments financiers ou sociaux, tu ne renverras pas la même image. Il n’est quasiment pas un seul secteur du discours où ne se loge l’éthos. Il dépasse même le temps du discours. L’éthos du moment n’est pas coupé du passé. Ton discours d’aujourd’hui doit être accordé avec tes discours précédents. Dans le cas contraire, en créant une dissonance, tu perdras en crédibilité. C’est ce qui arrive malheureusement à de nombreux hommes et femmes politiques surpris en flagrant délit de contradictions.

Adapte-toi
S’il est affaire de confiance, il va de soi que l’éthos, au contraire du charisme, n’est pas acquis pour toujours ni immuable. Il est déployé différemment selon l’auditoire. Ce n’est pas le même éthos qui sera mis en œuvre face à des artistes ou face à des financiers. L’orateur doit s’adapter. L’éthos est une image que tu renvoies. Tu ne peux pas renvoyer la même image dans toutes les circonstances.
L’éthos imprègne le discours tout entier. Mais c’est principalement au début, afin d’établir la confiance, qu’il prend le plus d’importance, la suite ne venant que l’entretenir et le renforcer. C’est pourquoi, dès l’ouverture si possible, montre qui tu es et d’où tu parles, sans pour autant te présenter de façon formelle. « Bonjour, je m’appelle Benoîte » est l’une des pires façons d’entamer un discours. En revanche, si tu démarres comme ceci : « Cette nuit, aux urgences, j’ai assisté à un événement extraordinaire : un patient que j’avais anesthésié… », tout le monde comprendra, sans que tu aies eu besoin de sortir ton CV, que tu es médecin anesthésiste. Si tu es venu parler de santé, tu as réussi à asseoir ta crédibilité en quelques mots et quelques secondes. Tu n’as plus, sur ce registre, qu’à faire de petits réglages jusqu’à la fin pour entretenir la flamme. Si tu avais précisé que tu étais aux urgences de l’hôpital des Quinze-Vingts, tu aurais nourri une crédibilité plus particulièrement dans le domaine de la santé visuelle5.
Les cinq composants de la crédibilité vont s’entrelacer au fil du discours : la sympathie, la légitimité, la pertinence, l’intégrité et la sincérité. Commence par te montrer sympathique en affichant un air avenant : souris, parais détendu, sois bienveillant. Un peu d’humour ne peut que t’aider dans ton entreprise. C’est, notamment dans la captatio benevolentiae, la capture de bienveillance, que paraître sympathique prend tout son sens. La captatio benevolentiae, préconisée par Cicéron6, est cette partie de l’ouverture destinée à rendre le public attentif à ta cause, docile à tes arguments et bienveillant envers ta personne. En fonction de son public, l’effort sera sans doute différent selon que l’orateur est fleuriste ou gardien de prison. Dans le premier cas, il sera perçu quasiment toujours favorablement. Dans le deuxième cas, en dehors de la sphère judiciaire, il devra souvent compter sur autre chose que son statut pour inspirer la sympathie, traînant comme un boulet l’expression « aimable comme un gardien de prison ». Rends-toi sympathique en présentant de toi ce qui peut le mieux disposer l’auditoire à ton égard.
La légitimité permet d’installer rapidement la confiance. En quoi es-tu autorisé à traiter ce sujet ? C’est en répondant à cette question que tu affirmeras ton autorité. Montre que tu as l’expertise nécessaire pour venir parler. La légitimité est la conformité de ton histoire et de ce que tu dégages aux exigences de ton auditoire concernant le sujet. Un public d’initiés n’aura pas la même demande qu’un public de profanes. À toi de percer cette demande et d’y répondre adéquatement. Aucun doute ne doit subsister longtemps sur tes compétences. Un cardiologue ne sera pas jugé assez légitime face à des scientifiques pour traiter d’infectiologie, alors qu’il le sera pour des néophytes dans le cadre d’une vulgarisation médicale. Tout au long du discours, tu continueras, avec subtilité, d’apporter des preuves de ta légitimité en l’exprimant à bon escient. La légitimité est une garantie ; elle rassure.
Plus que toute autre vertu qui dessine la crédibilité, la pertinence réclame l’adaptation. Ce qui, dans ton approche, semblera pertinent aux uns ne le sera pas forcément pour d’autres. Tous n’ont pas la même demande. La pertinence est le rapport entre ce qu’il convient de prouver et la preuve proposée. Lorsque la preuve et la demande s’emboîtent parfaitement, il y a pertinence. Découvre à chaque intervention comment ta crédibilité peut se moduler dans la pertinence. Pertinence dans tes propos, dans ta posture, dans ton allure, dans tout ce qui révèle un peu de toi. Un jour, j’ai donné en exemple la mobylette. Ça a révélé autant mon âge que si j’avais parlé du Walkman, mais ce n’était pas pertinent pour mon public d’une vingtaine d’années, plus familier des scooters. Glisse dans ton intervention les éléments les plus à même de toucher au plus juste par leur pertinence. La pertinence renforce ton pouvoir de conviction.
L’intégrité désigne ce qui représente un tout, ce qui est entier. C’est aussi la vertu d’une personne dont les actes et les paroles sont en accord. Il n’y a aucune dichotomie, chez l’homme intègre, entre ce qu’il dit et ce qu’il fait. Ici, ce n’est pas ton intégrité qui s’adaptera au public – ce serait contradictoire –, mais la façon dont tu vas la lui faire percevoir. Montre que tu appliques les conseils que tu préconises, que tu as tiré les leçons de tes erreurs et changé de conduite. Ton intégrité est à défendre au gré du discours, dans tes idées, dans tes exemples, dans ton attitude. Si tu prônes la bienveillance, mais que d’un autre côté, tu te montres cassant vis-à-vis d’un ou de plusieurs auditeurs, tu perds aussitôt en crédibilité. Les gens constateront immédiatement que ton comportement n’est pas aligné avec ce que tu recommandes. Au moment d’obtenir l’engagement du public, tu te retrouveras en difficulté. Ton public doit comprendre que tu agis de façon intègre, même quand tu improvises, même quand personne ne te regarde.
Un orateur sincère est un orateur qui exprime les émotions qu’il éprouve réellement. Il n’invente pas des sentiments qui ne l’habitent pas sous prétexte que ses lectures l’ont convaincu de forcer dans ses discours sur le pathos. Le contraire d’un orateur sincère est un orateur hypocrite, fourbe, un menteur, un falsificateur. Personne n’aime ce genre de personnes qui n’inspirent aucune bienveillance, plutôt de la méfiance. S’il apparaît que tu penses dans le sens du vent par pur opportunisme, tu seras irrémédiablement décrédibilisé. En donnant une image conforme à la réalité de ce que tu es, tu seras perçu comme faisant preuve d’authenticité. Reste toujours sincère, mais adapte ton niveau de franchise à ton auditoire de manière à ne le froisser en aucune façon. Procède par euphémismes si nécessaire. La sincérité participe au pouvoir de conviction. Plus tu seras sincère, plus le public te suivra dans ton engagement, parce qu’il sera en confiance.
Les postures de l’éthos
	Sympathie : j’accueille

	Légitimité : j’ai la connaissance du sujet

	Pertinence : je touche juste

	Intégrité : je fais ce que je dis

	Sincérité : je ressens ce que je dis





Déploie ton éthos
L’incarnation proprement dite d’un discours relève principalement de l’éthos. L’expression de l’éthos est portée par de multiples vecteurs. Il y a de nombreuses façons d’être crédible. L’une des plus communes en France est d’afficher ses diplômes. La formule : « En tant qu’avocat… » t’autorise à parler de droit. Le statut et l’expérience, actuels ou passés, ont aussi leur poids : « Lorsque j’étais capitaine de l’équipe de France… ». Si tu glisses : « Comme je le disais au téléphone hier soir au Premier ministre… », tout le monde comprend que tu as l’oreille du gouvernement. Les références, en appliquant la technique du name dropping, aident aussi : « J’étais hier, pour une urgence, chez IBM… » Relève dans ton CV tout ce qui pourrait peser pour asseoir ton éthos. Dans bien des cas, ton histoire personnelle, ton parcours de vie, ton handicap pourront affermir ta crédibilité. Distille les éléments les plus pertinents pour éclairer ton propos. Un orateur qui évoquera, au début de son discours, la mort d’un de ses enfants dans un accident de voiture aura toute l’attention du public s’il veut proposer de nouvelles mesures de prévention routière. L’éthos peut passer par des moyens matériels, comme la tenue vestimentaire ou les accessoires. Un coach en image se doit d’adopter une tenue conforme à sa vision. Le comportement d’un orateur dit aussi beaucoup de lui : sa ponctualité, sa bienveillance, son empathie. Par ailleurs, toute la partie non verbale de son intervention viendra nourrir son éthos : sa gestuelle, ses expressions faciales, ses déplacements, nerveux ou sereins. Enfin, l’éthos posera ses jalons au fil de l’argumentation, dans le choix des illustrations, notamment.
Si j’interviens aujourd’hui à cette tribune, ministre de la Santé, femme et non-parlementaire, pour proposer aux élus de la nation une profonde modification de la législation sur l’avortement, croyez bien que c’est avec un profond sentiment d’humilité devant la difficulté du problème, comme devant l’ampleur des résonances qu’il suscite au plus intime de chacun des Français et des Françaises, et en pleine conscience de la gravité des responsabilités que nous allons assumer ensemble7.

Dès le début de son discours défendant le projet de loi de dépénalisation de l’interruption volontaire de grossesse, Simone Veil, en une seule phrase, pose les premières pierres de son éthos. Elle cadre son statut : « Ministre de la Santé, femme et non-parlementaire ». En faisant part de ses sentiments, elle affiche sa sincérité : « un profond sentiment d’humilité ». Elle montre de l’empathie : « au plus intime de chacun des Français et des Françaises ». Et elle indique son niveau d’implication : « en pleine conscience de la gravité des responsabilités ».
Réfléchis au sens que tu veux donner à ton éthos en fonction de ton public et au regard de ton intention. L’éthos est essentiel pour emporter l’adhésion.
Quelques vecteurs de l’éthos
	Le CV (expérience, diplômes)

	Les relations

	Une histoire personnelle

	La tenue vestimentaire

	Les accessoires

	Le comportement

	Le non-verbal

	Les choix rhétoriques






Le pathos
Le pouvoir de l’émotion
« Les passions sont l’âme et la vie de l’éloquence ! », insiste Quintilien8. Pathos, en grec, signifie « passion, affection ». Pour Aristote, le pathos compte parmi les trois moyens dont dispose l’orateur pour persuader son auditoire : « Les moyens de persuasion que fournit l’art de la parole peuvent être de trois espèces. Les uns tiennent à la moralité de celui qui parle [éthos] ; les autres consistent dans les dispositions de l’auditeur [pathos] ; les derniers enfin se trouvent dans la parole même [logos], que d’ailleurs elle démontre ou semble seulement démontrer9. » Comme l’éthos, et contrairement au logos qui est rationnel, le pathos est de l’ordre de l’affectif. Il concerne toutes les émotions que l’orateur cherche à susciter chez son auditoire. Le pathos fait partie de ce qui peut faire changer d’avis l’auditeur. L’objectif n’est pas seulement de donner le frisson, mais avant tout de persuader, de pousser l’auditeur à agir. C’est pourquoi Quintilien y voit « ce qu’il y a de plus important dans l’art oratoire10 ».
Le neurologue Antonio Damasio a examiné plusieurs patients ayant subi des lésions dans des zones cérébrales liées au processus de perception des émotions. Ces sujets étaient réputés intelligents, certains présentant un QI supérieur à la moyenne. Leur motricité était normale. Les fonctions du langage, de l’apprentissage, de la mémoire étaient intactes, de même que la capacité d’attention et l’aptitude à faire des calculs. Bref, ils disposaient de toutes leurs facultés intellectuelles, mais ils ne ressentaient plus aucune émotion. Par ailleurs, ils se montraient incapables de prendre des décisions. A. Damasio en conclut qu’il existe un lien entre la perception des émotions et le mécanisme de prise de décision11. Notre capacité à prendre des décisions, à raisonner, dépend pleinement de notre capacité à éprouver des émotions. Une méta-analyse concentrant trente-cinq ans de travaux sur la question affirme sans ambiguïté : « Les émotions influencent puissamment, de manière prévisible et omniprésente, la prise de décision12. » Le rationnel ne se fait pas sans l’émotionnel.
Les émotions n’ont pas seulement une influence sur le raisonnement. Elles jouent également un rôle très important dans les processus d’attention, d’apprentissage et de mémorisation13. Dans le cas de la mémorisation, l’émotion intervient à tous les stades du processus : encodage (dans la mémoire à court terme), consolidation (passage dans la mémoire à long terme) et rappel (dans la mémoire de travail). De nombreuses études concordent sur le fait qu’une situation ou une information chargées émotionnellement bénéficient d’une meilleure rétention mnésique qu’une situation ou une information neutres14. Sauf cas pathologique, on ne se souvient pas de tous les événements de sa vie, beaucoup étant insignifiants. En revanche, quasiment tous ceux qui étaient adultes ce jour-là sont capables de dire où ils étaient ou ce qu’ils faisaient le 11 septembre 2001, lors de l’attentat sur le World Trade Center de New York, car une forte émotion était présente. Tous les fans d’Elvis Presley, de Bob Marley ou de Michael Jackson peuvent dire ce qu’ils faisaient au moment de l’annonce de la mort de leur idole. Pour ma part, j’ai oublié toutes mes notes du bac sauf une : celle de l’oral de latin qui reste associée à un sentiment d’injustice et une profonde déception. Parce qu’il pensait que ma traduction fluide était le fruit d’un apprentissage par cœur, l’examinateur, qui m’avait pourtant imposé ce texte parmi une bonne vingtaine, ne m’a mis que 15 alors que je pensais mériter un 20/20. L’émotion est un stimulant de la mémorisation.
Bien que le pathos puisse s’étendre favorablement à tout le discours, c’est dans le finale qu’il doit s’exprimer de la manière la plus appuyée. « C’est là qu’il faut porter l’émotion à son comble, comme au théâtre quand on arrive au dénouement », nous dit Quintilien15. Le principe de récence, qui veut que l’information la plus récente soit mieux retenue que les précédentes, ne suffira pas si l’on veut réellement marquer les esprits. Ayant pris le temps d’égrener du pathos tout au long de ton discours, tu prendras soin de pousser un plus loin le curseur au moment du finale, d’une part pour amener irrésistiblement le public à l’action, d’autre part pour rester durablement dans les mémoires.
« L’auditoire sympathise toujours avec l’orateur qui est pathétique, quoiqu’au fond son discours puisse n’avoir rien de solide. Voilà comment bien des orateurs frappent leur auditoire d’admiration tout en ne faisant que du bruit », souligne Aristote16. Pour persuader, maîtriser l’art de l’argumentation ne suffit pas, il faut aussi exceller dans celui de jouer sur le pathos. En excitant les passions, tu te rendras « maître des cœurs17 » et donc de la raison comme de la mémoire.
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Apprends à doser
Relatif à l’auditoire, le pathos, bien plus que l’éthos, demande à être adapté. Les effets dépendront totalement de la façon dont les émotions suscitées par l’orateur seront perçues par ses auditeurs. Le nombre d’émotions mobilisables varie selon les psychologues. Les plus sobres en dénombrent quatre : la colère, la joie, la tristesse et la peur. La médecine traditionnelle chinoise en compte cinq. Descartes en identifiait six18. De son côté, Robert Plutchik, dans sa roue des émotions, pousse jusqu’à trente-deux nuances, ajoutant vingt-huit combinaisons ou degrés aux quatre émotions de base19. Dans le but de persuader, l’orateur peut donc, en plus des émotions primaires, jouer sur toute une palette de nuances.
Pour allumer les passions, plusieurs techniques sont à ta disposition. Voyons les principales à mettre en scène : la description, l’amplification et la matérialisation.
Dans la description d’une situation, d’un lieu, d’une personne, il s’agit de montrer l’émotion, de la peindre, plutôt que de la dire. Pour Quintilien : « Quiconque concevra bien ces images réussira parfaitement à exciter les passions20. » L’orateur doit vivre la situation, parcourir le lieu, incarner le personnage. L’idéal, lorsque cela est possible, est d’impliquer les cinq sens. Plus il y aura de sens sollicités, plus la scène paraîtra réelle à l’auditeur. C’est la meilleure façon de stimuler son imagination. La description sera si frappante que l’auditeur aura l’impression qu’elle se déroule sous ses yeux, de sorte qu’il sera aussi ému que s’il avait été témoin de la scène. L’orateur donne à voir plutôt qu’il n’explique.
Il est important que la description se concentre sur ce qui est le plus à même de susciter l’émotion, en évitant autant que possible ce qui paraîtra trop neutre. D’un autre côté, trop de stimuli à but émotionnant peuvent s’avérer contre-productifs ; trop affecté, le ton laissera voir la ficelle. L’excès d’effets dans la description est donc à proscrire sous peine de noyer l’émotion.
Amplifier les faits favorise l’excitation des émotions pour leur donner plus de force. « Le but de l’orateur dans l’emploi des passions n’est pas seulement de représenter les choses atroces ou pitoyables telles qu’elles sont, mais encore d’exagérer celles qui semblent ordinairement supportables21. » Ce que nous dit Quintilien à propos des situations dramatiques s’applique à toutes situations. Il s’agit d’augmenter l’intensité de l’émotion que l’on cherche à susciter.
L’amplification doit être savamment mesurée, sous peine de perdre en crédibilité. À vouloir trop bien faire, on risque de manquer l’objectif. C’est ainsi que Quintilien définit l’affectation : « Tout ce qui est au-delà du bien22. » Pour Georges Molinié, « l’affectation est un vice du style23 ». Quintilien est plus sévère encore : « De tous les défauts de l’éloquence, c’est le pire24. »
« Mais ce n’est pas seulement par la parole que l’on touche le cœur des juges, c’est aussi par les objets qu’on expose à leurs yeux25. » La matérialisation est l’un des stratagèmes les plus puissants pour provoquer des émotions chez l’auditoire. Le 5 février 2003 à l’ONU, agitant une petite fiole remplie de poudre présentée comme de l’anthrax, Colin Powell, secrétaire d’État de George W. Bush, affirme que l’Irak de Saddam Hussein dispose d’armes de destruction massive. Nous savons depuis que tout était faux. Mais en matérialisant la menace, Colin Powell crée l’émoi dans la communauté internationale. Si produire un objet est efficace, inviter à témoigner un client, une victime, un pair, un expert, peut l’être encore plus, que ce soit en vidéo ou en chair et en os.
Si tu décides d’inviter une personne à monter sur scène pour un moment d’émotion, mets-toi d’accord avec elle au préalable sur sa façon de se présenter et sur ce qu’elle va dire, aussi bien sur la forme et sur le fond que sur sa tenue. Il est facile de rater la cible par manque de préparation. Faute d’avoir été correctement cadré, le témoignage, plutôt que de déclencher de profitables émotions, pourrait instaurer un profond malaise préjudiciable à l’ensemble du discours.
Ces trois moyens destinés à susciter l’émotion que sont la description, l’amplification et la matérialisation peuvent être combinés à l’envi. Il est parfaitement envisageable et, dans bien des cas, souhaitable d’amplifier ou de matérialiser une description, voire de cumuler les trois procédés.
Bien qu’il ne soit pas à la portée de tous les orateurs, à cause de son maniement délicat, l’humour a toute sa place en surimpression des trois moyens décrits. Provoquant le rire ou le sourire, l’humour insuffle la joie, mais aussi d’autres nuances : optimisme, sérénité, étonnement, surprise, intérêt, admiration, etc.
Là encore, l’orateur doit s’adapter. Tout le monde a en tête la sentence de l’humoriste Pierre Desproges : « On peut rire de tout, mais pas avec tout le monde. » Si l’on veut s’attirer la bienveillance du public, on évitera, par exemple, de faire des plaisanteries offensantes sur la religion devant une communauté religieuse.
Se focaliser continuellement, dans un discours, sur des émotions du même registre peut provoquer une saturation néfaste qui, in fine, émoussera les sens. Les nez, professionnels de l’odorat, le savent bien : après avoir senti plusieurs parfums, la fatigue olfactive fait son œuvre, les récepteurs nasaux ne captent plus rien, saturés qu’ils sont. Pour réinitialiser leurs capteurs, les professionnels ont recours au café. Sentir quelques grains suffit à retrouver immédiatement toutes ses facultés olfactives. Pour mettre en valeur les émotions que tu cherches à susciter, tu as donc tout intérêt à procéder par contraste. Passer du rire aux larmes, revenir au neutre après un moment d’humour, glisser du ton grave au ton léger, t’assurera les meilleurs effets.
Il y a aussi une progression à suivre. L’émotion doit croître jusqu’à atteindre un point culminant dans le finale. « Dans la péroraison, plus qu’ailleurs, le pathétique doit-il aller toujours en augmentant, parce que tout ce qui n’ajoute pas à ce qui a déjà été dit semble le diminuer, et qu’une passion qui décroît est bientôt éteinte », souligne Quintilien26. Veille donc à garder des munitions pour le finale ; cela t’aidera à emporter l’adhésion du public.
Tout est affaire de dosage : l’intensité des mots, la dureté du ton, l’ampleur des gestes, la pertinence des illustrations, etc. Pour toucher juste, rien ne sera laissé au hasard. Tout sera mesuré selon la réponse du public.
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Libère ton pathos
Si tu as déjà assisté à des funérailles, tu as sûrement remarqué à quel point les différentes personnes qui prennent la parole sont touchantes. Ce ne sont en général pas des professionnels de l’éloquence. Certaines parlent en public pour la première fois de leur vie. Et pourtant, elles ne manquent pas d’émouvoir. C’est parce qu’elles ne feignent pas l’émotion. Elles ressentent réellement ce que portent leurs mots. « Autant donc que j’en puisse juger, le grand secret pour émouvoir les autres, c’est d’être ému soi-même », confirme Quintilien27. En matière de pathos, l’empathie est la clef. Ressens pleinement les émotions que tu mets en scène. Montre-les plutôt que de les dire. Identifie-toi à l’histoire que tu racontes. Tu dois toi-même être touché avant de pouvoir toucher les autres. Car, comme le dit encore Quintilien : « On n’est échauffé que par le feu et mouillé que par l’eau. »
L’expression du pathos ne réside pas que dans les mots. L’intonation, la gestuelle, les expressions faciales, le regard jouent à plein. Accorde ta voix, et ton corps, et ton esprit, avec tes mots. Une part de l’émotion se trouve dans le texte, mais c’est ta prestation qui va la libérer. En procédant de la sorte, en frappant l’imagination du public par ton incarnation des émotions, tu provoqueras son empathie et emporteras les cœurs, comme l’explique Aristote : « L’esprit de l’auditeur se laisse alors séduire à l’accent de vérité qu’a l’orateur, parce que dans les mêmes circonstances on sentirait ce qu’il sent, et l’on admet avec lui que les choses sont telles qu’il les présente, bien qu’en réalité elles ne soient pas comme il les montre28. » Considère le pathos comme un argument, et non des moindres.


Avec style
Donne du relief
Le style, ou stylus en latin, est à l’origine un poinçon utilisé dans l’Antiquité pour écrire sur des tablettes recouvertes de cire. À partir du XIIIe siècle, il devient une manière de procéder, puis une manière d’exprimer sa pensée, avant de s’appliquer aux beaux-arts. L’écrivain Louis Reybaud désigne le style comme « le sceau de l’artiste, son cachet et son blason29 ». On parle volontiers de style oratoire.
Selon le CNRTL, le style est, dans le domaine de la linguistique : « L’ensemble des moyens d’expression (vocabulaire, images, tours de phrase, rythme) qui traduisent de façon originale les pensées, les sentiments, toute la personnalité d’un auteur. » Tout est dans le mot « originale ». À chacun de trouver une manière de parler qui lui est propre. Le style est ce qui élève le verbe, ce qui donne du relief au discours. Il n’est donc pas cantonné à l’écriture ; il relève aussi, et pas qu’un peu, de la prestation. Le style, c’est ce qui fait que le public prendra plaisir ou non à t’écouter. Car n’oublions pas qu’en plus d’instruire et d’émouvoir, l’orateur doit aussi plaire. Ce qui suscite l’admiration, c’est le style de l’orateur plus que le contenu de son discours, la manière de dire plutôt que ce qui est dit. Le texte peut emporter l’approbation, mais c’est le style qui provoque l’admiration. Sans compter que l’auditeur, s’il est séduit par le style, aura plus de foi en ce que l’orateur lui dit30.
Mais l’ornement oratoire ne doit pas prendre le pas sur la clarté. Le premier souci de l’orateur qui veut convaincre est d’être compris. L’important est de faciliter la compréhension, et non pas de l’entraver par un style surchargé. Moins l’auditeur aura d’efforts à faire pour comprendre, plus facile il sera à convaincre. C’est pourquoi des orateurs n’hésitent pas à répéter d’une autre façon ce qu’ils viennent de dire, bien plus qu’ils ne le feraient à l’écrit. Dire n’est pas écrire. Des phrases trop longues, l’abus de parenthèses, des respirations placées à mauvais escient perdent l’auditeur aussi sûrement qu’un vocabulaire abscons. La lecture peut être interrompue, un paragraphe peut être relu, le dictionnaire peut être consulté. Le discours, lui, est un flux inarrêtable, il doit être compris sur le vif, sans possibilité de retour en arrière. Si le style ne peut rendre le discours plus clair, au moins ne doit-il pas l’obscurcir.
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