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    Introduction

    
      Pour beaucoup d’entre nous, la prise de parole provoque une appréhension particulière. C’est la peur de ne pas trouver le mot juste, la bonne tournure de phrase, mais aussi la peur du regard des autres. Et pourtant… les mots sont des armes qui peuvent nous permettre de conquérir le cœur d’un public et de convaincre n’importe qui. Ils peuvent même nous galvaniser et nous donner confiance en nous-mêmes.

      Ce livre a pour mission de vous ouvrir à la rhétorique, à l’art oratoire et au monde de l’éloquence. Mais il doit également vous permettre de travailler ou de consolider vos atouts, afin de préparer une prise de parole convaincante.

      Étudier l’art oratoire, c’est comprendre le pouvoir mystérieux et presque magique qui se cache derrière la parole. En effet, comment des mots, prononcés avec la bonne intonation et avec l’émotion juste, peuvent-ils (parfois) nous ébranler dans nos convictions profondes au point de nous faire changer d’avis ?

      À travers l’étude de la rhétorique illustrée d’exemples dans des leçons qui ne vous prendront pas plus de 5 minutes par jour, vous apprendrez toutes les techniques qui vous permettront, à votre tour, de briller à l’oral.
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  Petite introduction à la rhétorique

  
    Lorsqu’on prend la parole, c’est pour atteindre un objectif. Celui qui veut convaincre a toujours un dessein en tête : l’homme politique cherche à obtenir votre vote, l’avocat veut obtenir la libération de son client et le vendeur cherche à vous faire acheter un produit plutôt qu’un autre.

    Comment réussir à convaincre par la parole ? En faisant preuve d’éloquence. Et les codes de l’éloquence portent un nom : la rhétorique.

    
      [image: Illustration] Des codes qui nous viennent de l’Antiquité

      À partir du Ve siècle avant Jésus-Christ, les philosophes, avocats et praticiens grecs et romains se sont intéressés au pouvoir de la parole. La rhétorique, c’est tout simplement l’art de la persuasion.

    

    
    
      [image: Illustration] Réfléchir au sens de sa prise de parole

      Pour les rhétoriciens, chaque prise de parole obéit à ses propres codes. Avant même de réfléchir à une argumentation, il convient de vous poser trois questions qui vont définir votre relation avec votre public :

      
        	
          Quel est mon rôle ?

        

        	
          Qui est mon auditoire ?

        

        	
          Quel est l’objectif de mon discours ?

        

      

      Nous étudierons dans ce livre comment, à partir de ces questions simples, vous pouvez préparer un discours convaincant.

    

    
    
      [image: Illustration] Comment préparer une intervention ?

      La rhétorique, c’est apprendre à mettre le fond d’un discours (la qualité des arguments, du raisonnement) mais aussi la forme d’un discours (la structure, le style, la gestuelle, la voix…) au service de la conviction.

      Avant de préparer un discours, vous allez devoir vous poser les questions suivantes :

      
        	
          Qu’est-ce que je vais dire ?

        

        	
          Comment vais-je le dire ?

        

        	
          Et dans quel ordre ?
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  Les trois axes de la conviction : le logos, le pathos et l’ethos

  
    Comment parvenir à convaincre quelqu’un de prendre la bonne décision ? Lorsqu’on y réfléchit, nous n’opérons pas nos choix sur la seule base de considérations statistiques, pas plus que nous ne nous laissons emporter uniquement par nos sentiments et notre intuition. Il arrive que nous réfléchissions avec notre tête et que, parfois, nous agissions avec notre cœur. C’est sur ce constat que les rhétoriciens ont défini les trois axes de persuasion.

    
      [image: Illustration] Le cœur et la raison

      Pour Aristote, on ne peut parvenir à convaincre pleinement que si l’on touche à la fois le cœur et l’intelligence de son auditoire, tout en apportant des gages de crédibilité. Les ressorts en appelant à ces trois biais portent un nom :

      
        	
          Le logos est la faculté d’utiliser des arguments de raison pour convaincre.

        

        	
          Le pathos est la faculté d’user des passions pour persuader.

        

        	
          L’ethos est la crédibilité de l’orateur.

        

      

    

    
    
      [image: Illustration] Trois piliers indissociables

      Pour convaincre, il faut savoir jouer sur les trois tableaux. Pour faire simple :

      
        	
          On ne peut faire un discours avec uniquement des arguments rationnels.

        

        	
          On ne peut faire un discours avec uniquement du pathos.

        

        	
          On ne peut rien faire sans l’ethos.

        

      

    

    
    
      [image: Illustration] Du fond, mais aussi de la forme

      Pour montrer que vous êtes ému, ou pour prouver votre crédibilité, vous ne pouvez pas compter sur la seule force de votre propos. Cela passe également par un travail sur la forme : pour convaincre, vous devez incarner votre prise de parole. Vous devez, par votre voix et vos gestes, faire apparaître votre colère ou votre joie, votre enthousiasme ou votre déception, votre compétence et votre détermination.
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  Le logos : l’appel à la raison

  
    Pour convaincre, la première carte à jouer consiste à faire fonctionner vos méninges : c’est l’appel à la logique et à la science, soutenues par l’utilisation des preuves matérielles. Le tout doit être articulé autour d’un raisonnement rigoureux.

    
      [image: Illustration] Les grandes catégories de raisonnement

      
        	
          Le raisonnement inductif : partir d’observations particulières pour aboutir à une conclusion de portée générale.

          Exemple : « Le soir, nos enfants sont fatigués et incapables de travailler correctement. C’est la preuve que les programmes scolaires sont surchargés. »

        

        	
          Le raisonnement déductif : partir d’une idée générale pour aboutir à une conclusion ou pour formuler des propositions.

          Exemple : « Pour une jeunesse épanouie il faut une école forte. C’est la raison pour laquelle il faut augmenter le budget de l’éducation. »

        

        	
          Le raisonnement par analogie : procéder à une comparaison pour aboutir à une conclusion.

          Exemple : « En Allemagne, les cours durent 45 minutes, contre 60 minutes en France. Nos voisins obtiennent de meilleurs résultats. Il faut adapter nos rythmes. »

        

        	
          Le raisonnement par l’absurde : envisager les conséquences d’une situation pour mieux combattre la thèse adverse.

          Exemple : « Comment peut-on réussir à faire mieux, avec moins de moyens ? »

        

        	
          Le raisonnement par la dialectique : mettre en balance les arguments favorables et défavorables d’une thèse.

          Exemple : « Certains disent qu’il faut plus de moyens pour l’école. Mais personne ne veut une hausse des impôts. De mon point de vue, les objectifs ne sont pas incompatibles. Il suffit de redistribuer plus efficacement les sommes à l’éducation. »

        

      

    

    



4
Le pathos : le jeu sur les sentiments
Pour Aristote, « les passions sont les causes qui font varier les hommes dans leurs jugements ». Pour convaincre, il faut être un peu plus qu’un simple as de la démonstration. Vous devez jouer sur les sentiments pour susciter l’adhésion. C’est ce que l’on appelle le pathos.
[image: Illustration] Un travail sur le fond
Pour jouer sur les émotions qui traversent votre interlocuteur, vous pouvez faire appel à des arguments émotionnels. Il peut s’agir de sentiments positifs (la fierté, la compassion, l’empathie, la pitié) ou négatifs (l’orgueil, la peur, la crainte ou la haine).
Exemple : « Si vous remportez ce match, vous aurez le sentiment d’avoir accompli votre devoir. »

[image: Illustration] Les arguments de valeur
Vous pouvez également combattre une décision (même lorsque celle-ci semble la plus logique) en faisant appel à des valeurs communes ou à l’utilité publique.
Exemple : « Voter n’est pas un simple droit, c’est aussi un devoir pour lequel nos aînés se sont battus. »
Les arguments de valeur sont utiles pour rassembler votre public derrière votre opinion. Le regroupement autour de valeurs communes permet en effet de créer un lien de sympathie avec le public.

[image: Illustration] Un travail sur la forme
Jouer sur les sentiments nécessite de jouer sur le style et la beauté de la langue. L’évocation, c’est le pouvoir de faire « apparaître des images » à votre auditoire.
Mais pour transmettre une émotion sincère, les mots ne suffisent pas. Le pathos, c’est aussi l’art d’allier le geste à la parole. La posture, la voix et le regard sont essentiels pour toucher le public !
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L’ethos : construire sa crédibilité d’orateur
En prenant la parole, vous devez prouver à votre public que l’on peut – littéralement – vous croire sur parole. L’ethos, c’est l’image que vous donnez de vous-même à travers votre discours.
[image: Illustration] Choisir les arguments justes
Votre crédibilité va provenir d’un certain nombre de marqueurs. L’angle que vous allez choisir dit quelque chose de votre personnalité.
Exemple :
	Si vous défendez l’interdiction de fumer au motif que « la cigarette est dangereuse pour la santé », vous montrez que vous êtes avant tout attaché à la vie humaine.

	Si vous défendez l’interdiction de fumer au motif que « la cigarette coûte cher au consommateur comme au contribuable », vous vous affichez comme un individu rationnel prenant également en compte les considérations financières.



[image: Illustration] Rester cohérent
Comment inspirer confiance ? Aristote émettait l’idée selon laquelle trois raisons poussaient l’auditoire à croire un orateur : sa prudence, sa vertu et enfin, sa bienveillance. À partir de là, quelques règles de base sont à respecter :
	Respectez les faits : inutile de mentir ou de chercher à tordre la réalité à outrance.

	Ne vous contredisez pas : vérifiez que l’un de vos arguments ne contredit pas l’autre, et qu’il n’est pas en contradiction avec une prise de parole passée.



[image: Illustration] Les signes extérieurs de la crédibilité
Comme dans le pathos, le ton de votre voix, votre débit de la parole, votre regard et vos gestes sont également regardés comme des signes extérieurs de la confiance que vous allez inspirer. Exemple : si vous tenez un discours de motivation, mais que vous regardez vos chaussures, vous risquez de vous montrer peu convaincant !
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L’importance du non-verbal
La prise de parole en public ne se résume pas à un simple exercice d’argumentation ou de structuration de la pensée. L’orateur doit aussi incarner son discours.
C’est d’ailleurs ce qui rend l’expérience de la prise de parole déstabilisante : quand on parle, on s’expose au regard du public. Or, votre corps parle pour vous, il peut trahir votre stress comme il peut renforcer votre détermination.
[image: Illustration] Mettre le corps en action
Cicéron appelait cette partie de la rhétorique « l’action » (ou actio en latin), c’est-à-dire « l’éloquence du corps ». L’orateur doit transmettre une image qui est en accord parfait avec le fond de son discours.
Le psychologue américain Albert Mehrabian a démontré que dans l’appréciation globale d’un discours, la transmission du message passait :
	à 55 % par le canal non verbal (expression du visage et du corps) ;

	à 38 % par la communication vocale (intonations de la voix) ;

	et seulement à 7 % par les mots employés (le fond du discours).



[image: Illustration] Quelle place pour le non-verbal ?
De ces études, il ressort que vous devez adopter la posture, la gestuelle et la voix qui vont être en adéquation parfaite avec le fond de votre discours.
Lorsque vous allez préparer votre intervention, vous devez être attentif à la manière dont votre public va recevoir votre discours.











OPS/nav.xhtml



Sommaire


		Couverture


		Titre


		Copyright


		Introduction


		1 - Petite introduction à la rhétorique
		 Des codes qui nous viennent de l'Antiquité


		 Réfléchir au sens de sa prise de parole


		 Comment préparer une intervention ?






		2 - Les trois axes de la conviction : le logos, le pathos et l'ethos
		 Le cœur et la raison


		 Trois piliers indissociables


		 Du fond, mais aussi de la forme






		3 - Le logos : l'appel à la raison
		 Les grandes catégories de raisonnement






		4 - Le pathos : le jeu sur les sentiments
		 Un travail sur le fond


		 Les arguments de valeur


		 Un travail sur la forme






		5 - L'ethos : construire sa crédibilité d'orateur
		 Choisir les arguments justes


		 Rester cohérent


		 Les signes extérieurs de la crédibilité






		6 - L'importance du non-verbal
		 Mettre le corps en action


		 Quelle place pour le non-verbal ?






		7 - Gérer son stress
		 En faire une énergie positive


		 Visualisation


		 Attention à votre langage corporel






		8 - Adopter la bonne posture
		 Parler debout


		 Parler assis






		9 - La gestuelle
		 Être en accord avec le fond


		 Faire simple


		 À vous de composer






		10 - Gérer sa respiration
		 Respiration thoracique


		 Respiration abdominale






		11 - Trouver le bon rythme de parole
		 Existe-t-il un bon débit de parole ?


		 Savoir mettre du rythme


		 Jouer sur les tons






		12 - Soigner sa diction
		 Échauffer les muscles de la mâchoire


		 Quelques conseils pour assurer une belle diction






		13 - Jouer sur les silences
		 Le silence avant de prendre la parole


		 Le silence pour faire apparaître la structure


		 Un instrument au service du style






		14 - Le regard
		 L'arme du regard


		 Vers qui diriger son regard ?


		 Attention à certains signes






		15 - La structure du discours (1) : l'exorde
		 L'exorde par l'hommage


		 L'exorde par l'insinuation


		 L'exorde par la surprise






		16 - La structure du discours (2) : la narration
		 Les caractéristiques de la narration classique


		 Exposer les faits en votre faveur






		17 - La structure du discours (3) : l'argumentation
		 La division


		 Cohérence


		 Ordre nestorien






		18 - La structure du discours (4) : la réfutation
		 Un passage facultatif


		 Mais potentiellement très efficace






		19 - La structure du discours (5) : la péroraison
		 Un récapitulatif des arguments


		 Le grand final


		 Le clap de fin






		20 - L'exécution de la péroraison
		 Première option : ralentir


		 Seconde option : monter en puissance


		 Les erreurs à éviter






		21 - Le storytelling
		 L'art de raconter une histoire


		 Organiser un storytelling






		22 - Construire un raisonnement (1) : étudier un cas
		 Analyser sa cause


		 Forces et faiblesses






		23 - Construire un raisonnement (2) : trouver son angle d'attaque
		 Plusieurs angles possibles


		 Une construction par des arguments


		 Un travail de qualification






		24 - Les arguments de fait
		 Angle de démonstration


		 Contrer un argument de fait


		 La raison contre l'émotion






		25 - Arguments de droit et arguments scientifiques
		 Argument de droit


		 Argument scientifique


		 Contrer un argument scientifique ou juridique






		26 - Les arguments émotionnels
		 Arguments de valeur


		 Argument émotionnel et appel à la pitié


		 Combattre l'émotion… par la raison






		27 - Les arguments d'autorité
		 Science, pouvoir et respect


		 Intérêt et limite de l'argument d'autorité






		28 - Préparer une contre-argumentation
		 Prolepse


		 Questions rhétoriques


		 Confrontez-vous






		29 - Arguments par l'absurde ou par la conséquence
		 L'impossibilité d'une thèse


		 Extension d'un raisonnement






		30 - Arguments ad personam et ad hominem
		 Argument ad hominem


		 Argument ad personam


		 Contrer une attaque personnelle ?






		31 - Illustrer un argument par des exemples
		 Le mariage de l'abstrait et du concret


		 Le pouvoir de l'évocation


		 Exemples argumentatifs






		32 - Les exemples factuels
		 Le cas concret


		 Les statistiques


		 Contrer l'exemple factuel






		33 - Les exemples émotionnels
		 Exemple personnel


		 Un type d'exemple personnel : l'anecdote


		 La parabole et la fable






		34 - Les exemples littéraires et historiques
		 L'exemple littéraire


		 L'exemple historique






		35 - Manier les contre-exemples
		 Trouver des exceptions


		 Opposer le concret à l'abstrait


		 L'arme de la personnification






		36 - Adopter le ton juste
		 « L'élocution »


		 Connaître son public






		37 - Les différents registres
		 Le style agréable


		 Le style simple (ou neutre)


		 Le style noble (ou haut)


		 Alternez entre les styles






		38 - Sincérité et prise de parole
		 Rester en accord avec soi-même


		 Être son propre personnage


		 L'honnêteté






		39 - La mauvaise foi
		 La mauvaise foi, c'est quoi au juste ?


		 La pétition de principe


		 L'association dégradante


		 Ne jamais s'avouer vaincu






		40 - Manier l'humour
		 Pourquoi faire rire ?


		 Le pouvoir fédérateur


		 L'humour comme stratagème argumentatif


		 Une arme à manier avec précaution






		41 - L'ironie
		 Un outil critique


		 L'ironie pour atténuer


		 L'ironie pour agresser






		42 - Les questions rhétoriques
		 Le jeu de la subjection


		 Asphyxier l'adversaire


		 Faire apparaître la structure






		43 - Soigner l'oralité dans une prise de parole
		 Champs lexicaux


		 Le choix des mots






		44 - Avoir le sens de la formule
		 Privilégier les phrases simples et courtes


		 Jouer sur les figures de style






		45 - Préparer ses notes
		 Préparer les feuilles les plus lisibles possible


		 Écrire ses propres didascalies






		46 - L'art de l'improvisation
		 Connaître parfaitement le fond de son sujet


		 Structurer son intervention


		 Garder le début et la fin en tête






		47 - Les figures de style (1) : jeu sur les sonorités


		48 - Les figures de style (2) : jeu sur les rythmes


		49 - Les figures de style (3) : jeu sur les sens


		50 - Réussir votre prise de parole (1) : avant de vous lancer
		 Avant de s'exprimer, étudier le contexte


		 S'installer






		51 - Réussir votre prise de parole (2) : savoir vous lancer
		 Soyez confiant et concentré


		 Gardez le contrôle du rythme


		 Montrez votre confiance






		52 - Réussir votre prise de parole (3) : gérer votre public
		 Marquer les temps forts


		 Faire face aux turbulences


		 Savoir s'arrêter






		53 - Réussir votre prise de parole (4) : réussir sa sortie
		 Amorcer la fin de sa prise de parole


		 Ne lâchez rien !


		 Attention au « off »






		54 - Se préparer à un débat
		 Étudier les points forts et points faibles


		 Un peu de stratégie


		 Utiliser la reformulation






		55 - Savoir répliquer lors d'un débat
		 La méthode SOSRA


		 Piéger grâce aux questions






		56 - Réussir un oral d'examen
		 Visualisation


		 Lire et bien relire le sujet


		 Attention au non-verbal






		57 - Le discours politique
		 La règle des quatre C


		 Attention à la « petite phrase »






		58 - L'interview
		 Se préparer aux questions


		 Se mettre en situation


		 Réorienter un débat






		59 - L'argumentaire de vente
		 Connaître son client (la demande)


		 Connaître son produit (l'offre)


		 Trouver votre « promesse »






		60 - L'entretien d'embauche
		 Se préparer aux questions


		 Soigner la forme






		61 - Le discours de motivation
		 Un discours en quatre étapes






		62 - Travailler sa repartie
		 Gagner en confiance


		 Faire mouche






		63 - Soigner ses sources
		 Faut-il faire usage des citations ?


		 Toujours vérifier et revérifier !






		64 - Étudier un discours
		 Comprendre le contexte


		 Étudier la forme et le fond






		65 - Travailler sa mémoire
		 Se mettre dans de bonnes conditions


		 Apprentissage






		66 - Quelques erreurs à éviter
		 Les poncifs


		 La vulgarité


		 L'arrogance


		 Et si vous faites face à un interlocuteur arrogant ?






		67 - Le théâtre et la musique comme alliés
		 Le théâtre


		 La musique






		68 - Quelques derniers conseils pour aller plus loin
		 Inutile de « tout bien faire » pour convaincre


		 Apprendre à y trouver du plaisir






		Bibliographie
		 Sur la rhétorique classique


		 Sur l'argumentation


		 Sur l'éloquence judiciaire


		 Méthodes


		 Les recueils de discours








Pagination de l'édition papier


		1


		9


		10


		11


		12


		13


		14


		15


		16


		17


		18


		19


		20


		21


		22


		23


		24


		25


		26


		27


		28


		29


		30


		31


		32


		33


		34


		35


		36


		37


		38


		39


		40


		41


		42


		43


		44


		45


		46


		47


		48


		49


		50


		51


		52


		53


		54


		55


		56


		57


		58


		59


		60


		61


		62


		63


		64


		65


		66


		67


		68


		69


		70


		71


		72


		73


		74


		75


		76


		77


		78


		79


		80


		81


		82


		83


		84


		85


		86


		87


		88


		89


		90


		91


		92


		93


		94


		95


		96


		97


		98


		99


		100


		101


		102


		103


		104


		105


		106


		107


		108


		109


		110


		111


		112


		113


		114


		115


		116


		117


		118


		119


		120


		121


		122


		123


		124


		125


		126


		127


		128


		129


		130


		131


		132


		133


		134


		135


		136


		137


		138


		139


		140


		141


		142


		143


		144


		145


		146


		147


		148


		149


		150


		151


		152


		153


		154


		155


		156


		157



Guide

		Couverture

		Convaincre en 5 minutes par jour

		Début du contenu

		Bibliographie





OPS/images/edit.jpg
EDITIONS





OPS/images/ni1.jpg






OPS/cover/cover.jpg
Charles Haroche

Convaincre

£t 3\a
A VRAVOL

)% Tocke!

EDITIONS







OPS/images/puce1.jpg





