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            Introduction
 Défense et illustration de l’argumentation
            

            
               1. L’argumentation: une activité uniquement scolaire?

               

               C’est au collège, souvent en classes de quatrième et de troisième, que l’écolier fait
                  pour la première fois connaissance avec l’argumentation. Il s’agit alors d’accompagner
                  la maturation de la compréhension abstraite qui se déroule à l’adolescence et de le
                  sensibiliser aux notions de plan, de justification, de réflexion. Ensuite, le lycée l’invite à approfondir ces techniques en rédigeant
                  des textes dans des matières aussi variées que le français, la philosophie, l’histoire
                  ou l’économie.
               

               Cet apprentissage génère cependant un certain nombre d’effets pervers ou de difficultés,
                  qui seront autant de justifications de cet ouvrage.
               

               
                  
                     Dans le cadre scolaire, l’argumentation n’est dirigée vers aucun interlocuteur, l’enseignant-correcteur
                        ayant à porter un jugement sur la maîtrise de certaines techniques et non à être influencé
                        dans ses convictions intimes par le contenu du devoir. L’exercice est donc inévitablement
                        factice. Or, la connaissance du destinataire auquel s’adresse le locuteur est un élément
                        clé de cette activité et une bonne argumentation se caractérise par son impact sur
                        le récepteur, deux notions qui sont pourtant absentes de cette situation.
                     

                  

                  
                     En tant qu’activité scolaire, l’argumentation est parfois perçue comme déconnectée
                        de la réalité et peu de lycéens, donc ultérieurement d’adultes, songeraient à transférer
                        dans leur vie quotidienne, par exemple pour écrire une lettre, leur savoir-faire ainsi acquis. Cette remarque est amplifiée
                        par la quasi-absence d’utilisation de la dissertation dans la vie quotidienne ou professionnelle.
                     

                  

                  
                     En fonction des enseignants successifs ayant abordé ce sujet, des filières de baccalauréat
                        choisies et de leurs propres aptitudes à l’écriture, les lycéens intègrent l’enseignement
                        supérieur avec des niveaux très hétérogènes. Tel étudiant maîtrisera plusieurs types
                        de plans, saura reconnaître et éventuellement manipuler quelques moyens de convaincre car il aura suivi les cours d’enseignants particulièrement méthodiques,
                        alors que tel autre confondra volontiers dissertation et bavardage.
                     

                  

                  
                     Enfin, pour clore une liste qui pourrait être bien plus longue, le lycéen aura peut-être
                        plus appris à comprendre l’argumentation d’autrui qu’à maîtriser la sienne, et, surtout,
                        la totalité de ces réflexions auront été pratiquées à l’écrit alors que la vie quotidienne et l’activité professionnelle accordent une place prépondérante à l’argumentation
                        orale: pensons aux discours politiques, aux débats, aux réunions et autres séminaires, mais aussi aux entretiens d’embauche ou d’évaluation.
                     

                  

               

               Il n’est donc pas inutile de rassembler sous une forme concise l’essentiel de ce que doit savoir un étudiant, c’est-à-dire un futur adulte, qu’il soit ou non «littéraire». Le rattachement –logique– de l’argumentation à la discipline du français peut, en effet, laisser penser à certains que son utilisation devrait être réservée à ceux qui aiment (et donc qui savent) bien écrire, comme si un ingénieur ou un technicien devaient la considérer comme inaccessible et inutile. Il n’en est rien.

               2. L’argumentation: une nécessité pour la vie sociale et professionnelle!

               

               Il est en effet de multiples occasions où l’adulte aura le plus grand intérêt à être capable de convaincre; distinguons rapidement trois ou quatre domaines essentiels.

               
                  
                     En tant qu’étudiant, il sera sans doute conduit à rédiger textes et dissertations, ce qui confine encore l’argumentation
                        au domaine scolaire. Insistons cependant sur l’importance de ces écrits lorsqu’ils
                        font partie intégrante du recrutement, comme c’est le cas lors d’un concours d’entrée
                        dans une école ou dans l’administration.
                     

                  

                  
                     En tant que citoyen, il peut être amené à prendre parti dans tel ou tel débat idéologique: la maîtrise de l’argumentation permet alors d’approfondir sa propre réflexion et de mieux réguler ses échanges avec autrui.

                  

                  
                     En tant que demandeur d’emploi, il sera conduit à valoriser ses compétences et sa
                        personnalité soit à l’écrit (lettre de motivation), soit à l’oral (entretien de sélection). Dans ce dernier cas, le candidat pourra
                        être soit confronté à un entretien individuel, lors duquel il devra convaincre le
                        recruteur de ses capacités, soit placé dans une situation de débat de groupe, les
                        candidats devant échanger des idées sur un thème sociétal ou professionnel sous les
                        yeux d’un ou de plusieurs observateurs qui pourront à loisir choisir celui ou celle
                        qui maîtrisera le mieux l’argumentation.
                     

                  

                  
                     En tant que participant au monde du travail, il verra se multiplier les occasions
                        de convaincre. Il ne faut pas penser que ces situations sont le privilège de quelques
                        domaines bien particuliers, comme celui des activités commerciales. S’il est entendu
                        que le vendeur est impliqué au premier chef, pratiquement tous les professionnels
                        sont, en fait, concernés par notre technique. En effet, qu’il soit en relation avec des clients, des fournisseurs ou des collègues,
                        il peut être amené à opérer des choix et à les faire partager, donc à peser sur l’avis
                        d’autrui. Il faut alors savoir organiser ses idées et soigner sa présentation dans
                        le but de convaincre du bien-fondé de ses conceptions. De plus, compte tenu de la
                        complexité croissante des données techniques, nombre de décisions sont prises au sein d’un groupe. Si l’on veut être, non pas soumis, mais
                        capable de faire entendre sa voix à égalité avec celle des autres, il y a encore nécessité
                        de savoir argumenter et se défendre.
                     

                  

               

               Soulignons par ailleurs un aspect des mœurs professionnelles assez peu connu des jeunes. Tout comme le lycéen, l’étudiant est assez peu incité, dans le système scolaire français, à faire preuve d’initiatives, même si les projets tutorés sont en développement. La vie professionnelle, en revanche, fait la part belle à la personnalité de chacun; en d’autres termes, le jour où un technicien, un ingénieur, un commercial a une idée permettant d’améliorer le fonctionnement de son entreprise, c’est à lui de savoir la présenter à sa hiérarchie. Il lui sera alors nécessaire d’être convaincant, ce qui dépasse de loin les simples qualités qui sont les siennes dans son domaine technique. On voit par cet exemple que personne ne peut se cantonner dans sa spécialité au sens strict du terme et que
                  chacun doit maîtriser l’argumentation, ce que confirmera d’ailleurs l’ultime remarque
                  suivante.
               

               Un étudiant peut légitimement espérer acquérir, sinon immédiatement et automatiquement,
                  du moins au bout de quelques années d’expérience, le statut de cadre. Par définition, il exercera alors un pouvoir sur des collaborateurs. Les façons d’assumer cette
                  autorité sont variées et dépendent aussi bien de la culture de l’entreprise que de
                  la personnalité du responsable. Il n’en reste pas moins que dans notre société démocratique,
                  où le citoyen est libre de choisir ses représentants élus, ses opinions politiques
                  et religieuses, bref tout son système de valeurs personnelles, il est de moins en moins concevable et efficace qu’un chef impose ses
                  conceptions sans les faire comprendre, donc sans chercher à convaincre. Quand bien
                  même le ferait-il (et reconnaissons qu’un certain nombre en ont encore trop souvent
                  la tentation), sa démarche ne serait pas la plus opportune. Il est en effet facile
                  d’imaginer le comportement de subordonnés qui obéissent de façon soumise, sans avoir
                  compris l’intérêt et les enjeux de leur travail, sans que le responsable n’ait cherché à justifier ses décisions: d’une part le travail réalisé est en général de moins bonne qualité, chacun s’y investissant le moins possible, d’autre part l’atmosphère peut vite devenir exécrable, et ceci au détriment même de l’intérêt du responsable. On aura donc compris que le dialogue, l’aptitude à échanger des idées et à argumenter sont essentiels dans la vie professionnelle
                  si on la souhaite épanouissante.
               


Puisse cet ouvrage aider chacun à atteindre ce but.

            

         

      

   
      
         CHAPITRE 1

         Se familiariser avec la notion d’argumentation

         
            1.Cerner la notion d’argumentation

            

            Si une définition complète de l’argumentation se révèle délicate à établir, tant les notions impliquées
               sont nombreuses et enchevêtrées, il est toujours possible de prendre appui sur l’expérience
               de tout un chacun pour dégager quelques idées simples, qui seront amendées et approfondies
               dans un second temps, mais qui n’en constituent pas moins un socle fondamental.
            

            La question «pourquoi» et sa réponse corollaire «parce que» apparaissent très vite dans le vocabulaire du jeune sujet. Posée par l’enfant à l’adulte,
               elle correspond à une demande d’explication d’un phénomène ou d’un comportement. Posée
               par l’adulte à l’enfant, elle peut inclure un reproche, exiger de lui une justification. Pour ce faire, l’enfant avancera les «bonnes raisons» qui, à ses yeux, blanchissent son comportement.
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