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Introduction

« Vous avez la parole. »

Chez beaucoup d’entre nous, cette petite phrase provoque une appréhension particulière. « Est-ce que je vais trouver les mots ? Est-ce que je vais me faire comprendre ?
Et surtout, est-ce que je vais réussir à convaincre ? » Nous sommes nombreux à
ressasser sans cesse ces questions avant d’oser nous lancer.

La prise de parole représente pour beaucoup un moment déstabilisant, et pourtant…
bien utilisés, les mots sont des armes qui vous permettent de conquérir n’importe
quel auditoire. Après tout, notre longue histoire est faite d’hommes et de femmes
qui, à des moments clés, ont su trouver les mots et rassembler les foules derrière
une bannière, galvaniser des troupes avant une bataille, conduire des peuples à des
révolutions, ou qui ont plus simplement su rendre hommage à des disparus, déclarer
une flamme à l’être aimé, ou même électriser un vestiaire avant un match de foot.

Étudier l’art oratoire, c’est chercher à comprendre ce qui se cache derrière nos choix.
Après tout, posons-nous un instant la question : comment des mots, prononcés avec
la bonne intonation et avec la juste émotion, peuvent parfois nous ébranler dans nos
convictions profondes au point de nous faire changer d’avis du jour au lendemain ?

Mais étudier l’art oratoire, c’est surtout comprendre les codes qui vont vous
permettre de délivrer votre message et, à votre tour, de conquérir votre auditoire.
Car oui, savoir bien parler en public, ça s’apprend.

Alors plongeons-nous dans cette longue histoire de la parole : grâce à ce voyage,
vous apprendrez tous les secrets qui vous permettront de briller à l’oral.

Pourquoi ce livre ?

Cet ouvrage a pour but de transmettre les codes de la parole, que nous avons hérités
des Grecs et des Romains, pour vous permettre de transformer votre pensée en une
parole claire et convaincante.

Comment ? En préparant une argumentation implacable qui saura faire appel à la
raison de votre interlocuteur (le logos) mais aussi en faisant appel à ses passions (le
pathos), ce pouvoir de conviction étant renforcé par les preuves de crédibilité que
vous allez apporter (l’ethos).

Mais savoir être éloquent, ce n’est pas qu’un travail de fond. Lors de l’épreuve de
vérité, il s’agira de donner à son discours du relief, du style et du panache : pour
convaincre, il faut « avoir l’air convaincant ».

Pour cela, il faut de la forme. Cet ouvrage vous transmettra les outils indispensables
pour apprendre à gérer votre voix, votre regard et les silences.

Enfin, il s’agit aussi de lever les barrières psychologiques qui peuvent vous bloquer
au moment de vous lancer. Nous étudierons donc les astuces permettant de maîtriser
vos émotions afin de tenir un discours sincère et incarné.

À qui s’adresse cet ouvrage ?

Cet ouvrage s’adresse tout d’abord à ceux qui cherchent à développer leurs aptitudes
en vue de la préparation d’un examen, d’un évènement, d’une présentation orale
pour le milieu professionnel, d’une plaidoirie, d’un meeting, ou tout simplement,
dans une optique de développement personnel…

Ce livre a pour objectif de donner au lecteur des éléments de culture générale afin
de comprendre les mécanismes qui se cachent derrière chaque discours, permettant
notamment de mieux appréhender notre histoire et ce que l’on appelle aujourd’hui
« la communication politique ».

Mais plus encore : ce livre s’adresse à ceux qui sont touchés par la beauté et la magie
des mots. À tous ceux qui cherchent à comprendre ce qu’il y a de si mystérieux
derrière la parole. À ceux qui cherchent à trouver les mots justes pour s’affirmer et
pour délivrer un message fort et sincère.

Bref, ce livre s’adresse à tous les orateurs en herbe ou en devenir, aux timides comme
aux expansifs. N’attendez plus qu’on vous donne la parole, prenez-la !

Comment ce livre est organisé ?

Ce livre est divisé en cinq grandes parties. La première partie propose une vue
d’ensemble de la rhétorique, cette discipline héritée de l’Antiquité et qui constitue
un véritable « guide pratique » pour préparer une prise de parole convaincante. Les
parties suivantes sont consacrées à l’élaboration d’un discours efficace et percutant.
Tout d’abord en étudiant la forme (deuxième partie) puis le fond et l’argumentation (troisième partie). La quatrième partie s’attardera sur la préparation. Enfin, la
traditionnelle partie des dix abordera les derniers conseils utiles pour briller à l’oral.

Première partie : La rhétorique n’est pas un gros mot

Tout d’abord, cette partie vise à transmettre une brève histoire de la parole : l’histoire de la rhétorique se confond avec l’histoire des idées. Il s’agit aussi d’étudier les
trois qualités qui font « l’orateur parfait » : sa capacité à convaincre, à émouvoir,
mais aussi à apporter des preuves de crédibilité. C’est le logos, le pathos et l’ethos.


Deuxième partie : « Avoir l’air convaincant » : l’importance du non-verbal


La deuxième partie s’attardera sur les aspects non verbaux de la communication, qui
sont absolument essentiels : comment vous pouvez mettre votre voix, votre gestuelle
et votre regard au service de la conviction.


Troisième partie : « Être convaincant » : avoir une argumentation en béton


La troisième partie s’attardera sur le fond du discours : comment défendre sa thèse
grâce à des arguments forts et des exemples marquants. Il s’agit aussi de vous aider
à trouver le ton juste et de savoir manier les armes pour conserver l’attention de
votre public.


Quatrième partie : « Vous avez la parole » : préparer et assumer sa prise de parole


Place à la pratique : cette partie vise à vous transmettre les éléments concrets pour
discourir, mais aussi pour débattre et faire vos preuves au cours des examens, ou
encore au quotidien.

Cinquième partie : La Partie des Dix

Enfin, dans cette partie, il s’agit de délivrer les ultimes conseils et astuces pour vous
lancer, avec quelques conseils spécifiques pour certains types de discours.

Il vous sera également proposé une liste de films et séries qui vous permettront
d’appréhender le domaine de l’éloquence judiciaire, sociale ou encore politique.

Enfin, pour le plaisir des mots, il sera proposé dix grands discours qui ont marqué
l’histoire et qui peuvent constituer une source d’inspiration.

Annexe

À la fin de ce livre figure une bibliographie commentée pour vous permettre d’aller
plus loin et de vous pencher de plus près sur certains points abordés dans ce livre.

Les icônes utilisées dans ce livre

Au fil de l’ouvrage, vous apercevrez certains éléments surlignés à l’aide de cinq icônes.
Elles visent à attirer votre attention sur certains points particuliers.

[image: ]Dans ce livre, les passages théoriques sont dans leur immense majorité illustrés par
des exemples concrets signalés par cette icône. Ces exemples peuvent être issus de
discours concrets ou de cas inventés.

[image: ]Cette icône marque un point essentiel à retenir dans un développement. Ainsi, si
vous devez lire ce livre « en diagonale », cette signalisation attirera votre attention
sur un élément à ne pas manquer.

[image: ]Le but de cet ouvrage est de vous permettre de briller à l’oral : cette icône vous
signalera les conseils à mettre en pratique pour renforcer votre pouvoir de conviction.

[image: ]Pour vous aider à mieux vous préparer, l’entraînement est essentiel : cette icône
vous signalera les exercices que vous pouvez réaliser en vue de votre prise de parole.

[image: ]Cette icône mettra en lumière des petites histoires autour de la parole. Dans le langage
courant, une anecdote n’a guère d’importance : mais en réalité, ce sont parfois dans
les anecdotes que l’on trouve des petites leçons utiles pour convaincre…

Par où commencer ?

Il y a deux manières de répondre à cette question.

Tout d’abord, pour « briller à l’oral », l’orateur doit à la fois soigner le fond de
son discours et la forme : en cela, l’ouvrage doit être vu comme un ensemble. C’est
la raison pour laquelle ce livre est organisé de façon linéaire : d’abord la théorie, la
forme et le fond, et enfin la pratique.

Mais si vous êtes pressé, vous pouvez aussi vous concentrer sur la partie que vous
tenez absolument à renforcer. Si vous vous sentez d’ores et déjà à l’aise à l’oral mais
que le fond de vos discours pèche, commencez par la troisième partie. Si vous avez
« la tête bien faite » mais que vous ne savez pas porter votre message, commencez
plutôt par la deuxième partie.

Dans tous les cas, la première partie vous apportera un éclairage intéressant sur ce
qui fait une prise de parole convaincante et des pistes de réflexion utiles pour vous
lancer à votre tour. À vous de voir par quel versant vous voulez attaquer la montagne
de la parole…




PARTIE 1LA RHÉTORIQUE N’EST PAS UN GROS MOT


[image: ]



DANS CETTE PARTIE…

La parole poursuit toujours un but. Qu’il s’agisse d’un discours
politique, d’une plaidoirie, d’un sermon, d’une causerie de vestiaire
ou du discours d’un vendeur de voiture, celui qui parle à toujours
une idée en tête. L’orateur cherche à obtenir votre vote, à vous
faire trancher un litige, à vous convertir à une foi nouvelle, à vous
galvaniser avant un match important ou à vous faire acheter une
voiture plutôt qu’une autre. En clair, on ne parle jamais pour ne
rien dire. Convaincre, c’est rechercher un résultat. Et l’éloquence,
c’est savoir convaincre par la parole.

En ouvrant ce livre, le lecteur est sans doute venu avec plusieurs
questions en tête : est-ce que l’éloquence est un don ou est-ce
qu’il est possible de devenir éloquent en apprenant les règles de
l’éloquence ?

Comme toute discipline artistique, les arts oratoires sont partagés
entre la part de don et la part de technique indispensable à
l’exercice. Mais de la même manière qu’il ne suffit pas d’avoir
une belle voix pour devenir un grand chanteur, le simple bagout
naturel ne suffit pas à faire de n’importe quel bateleur un orateur
éloquent.

Il existe tout un système de codes qui, à force de travail, peuvent
vous permettre de renforcer votre pouvoir de conviction.
Cet ensemble de techniques porte un nom : la rhétorique.

La rhétorique est issue d’une longue histoire qui commence à
l’époque de la démocratie athénienne et du sénat romain et qui
s’est construite au fil de l’histoire des idées. Aujourd’hui encore,
vous verrez que les concepts de logos, de pathos et d’ethos
d’Aristote ou les codes du discours selon Cicéron et Quintilien,
constituent encore la base (inconsciente ou non) de la communication moderne. La rhétorique ne vous paraîtra plus comme un
concept abstrait et vide, mais bien comme une arme concrète au
service de votre pouvoir de conviction.






Chapitre 1 Une petite histoire de la parole



DANS CE CHAPITRE :


» Les grands rhétoriciens et orateurs

» Les genres du discours

» Les opérations de la rhétorique






La rhétorique est née de la rencontre entre une pratique oratoire et la philosophie. Évidemment, l’humanité n’a pas attendu les Grecs pour prendre la
parole en public. On se doute bien que, dans les civilisations qui maîtrisaient
déjà l’écriture ou possédaient un système juridique, tels que les Babyloniens, les
Égyptiens, les Assyriens ou les Hébreux, il existait des hommes et des femmes
capables de s’exprimer et de soulever les foules. Mais les Grecs furent sans doute les
premiers à tenter de comprendre ce qui se cache derrière la parole et à élaborer des
techniques pour renforcer leur pouvoir de conviction. La rhétorique classique a été
construite petit à petit grâce à l’analyse des discours des orateurs qui se sont succédé
depuis l’Antiquité. Elle se confond avec l’histoire de la parole. À partir de là, Grecs et
Romains nous ont transmis une série de codes adaptés pour chaque genre de discours
qui constituent un véritable « guide pratique » pour préparer une prise de parole
convaincante. Ces codes ont été sans cesse réinventés et adaptés au fil de l’histoire :
encore aujourd’hui, la rhétorique constitue donc un merveilleux sujet d’étude.

La rhétorique, c’est à la fois une science et un art. Cette petite histoire de la parole va
vous permettre de vous poser les bonnes questions avant de vous lancer à votre tour.

La naissance de la rhétorique en Grèce

L’apparition de la rhétorique comme discipline se confond avec la période de l’extension de l’influence grecque sur la Méditerranée.

Une arme au service de la justice

Au Ve siècle avant notre ère, Syracuse était une colonie grecque sous la coupe de
tyrans. En - 465, le roi Thrasybule fut renversé par le peuple, qui y instaura alors la
première démocratie au monde. Le peuple se mit dès lors en tête de récupérer des
terres qui avaient été confisquées par le pouvoir déchu.

Problème ? Les habitants de la cité se retrouvèrent face à une situation périlleuse :
comment convaincre un jury que l’on est en droit de réclamer justice ? À cette
époque, les avocats n’existaient pas encore, et les anciens propriétaires ne pouvaient
compter que sur eux-mêmes pour faire valoir leurs droits.

Corax de Syracuse

C’est alors qu’intervint Corax de Syracuse, considéré comme l’un des précurseurs
de la rhétorique.

Corax n’était pas parti pour être très populaire dans sa ville. Il avait été l’un des
proches conseillers du roi Hiéron, frère de Thrasybule et avant-dernier tyran à avoir
régné sur la cité. Par conséquent, après la révolte, il se retrouva dans une situation désagréable et dut s’employer à convaincre le peuple en colère qu’il ne devait
pas être puni pour ses activités passées. L’éloquence de Corax fit manifestement
mouche, puisque le peuple ne l’inquiéta aucunement pour son rôle joué durant
l’ancien régime.

À partir de ce succès, Corax mit au point des techniques de persuasion et d’organisation du discours qu’il enseigna auprès des citoyens désireux de retrouver leurs terres.
Ce fut sans doute là l’une des premières entreprises de sous-traitance de l’histoire
en matière de services !

Les enseignements de Corax furent consacrés dans un traité de rhétorique qui constitua l’un des premiers documents écrits sur l’éloquence. Ce document, qui portait
essentiellement sur l’argumentation, fut considéré comme la base du discours.

[image: ]D’ailleurs, Corax a donné son nom à l’une des plus anciennes techniques argumentatives au monde.

« L’argument de Corax » consiste à retourner une affirmation formulée par un
adversaire au motif que celle-ci serait trop « évidente » et par conséquent nécessairement « fausse ».

Imaginons une enquête pour meurtre dans laquelle le principal suspect était connu
avant l’affaire pour son animosité envers la victime. La logique voudrait que si tous
les soupçons mènent vers une seule et même personne, il est fortement « vraisemblable » qu’il soit l’auteur du crime.

En usant du « Corax », le suspect pourra répliquer que puisque tout le monde était
au courant de sa haine pour la victime, il aurait été stupide de sa part de se livrer à
un tel meurtre. En clair, l’intéressé est devenu trop suspect pour être suspecté. Corax
était sans doute sans le vouloir à l’origine de l’idée selon laquelle parfois, un fait est
trop gros pour être vrai. Aujourd’hui, l’argument de Corax est souvent utilisé dans les
séries et films policiers pour faire comprendre au spectateur que les enquêteurs sont
partis sur une fausse piste…

Une transmission de maître en disciple

Dans la Grèce antique, la transmission du savoir s’opérait par le biais d’une relation
entre un maître et son disciple. En l’occurrence, le disciple de Corax s’appelait Tisias,
et ce dernier fut considéré comme le dépositaire du savoir de son maître.

Tisias enseigna à son tour à celui qui deviendrait l’un des grands penseurs sophistes :
Gorgias.

La rhétorique démontre n’importe quoi

Né en Sicile, Gorgias importa la méthode de Corax à Athènes, qui connaissait à son
tour l’aventure exaltante de la démocratie. L’Agora et les tribunaux devinrent des
lieux de débats où la maîtrise des techniques de persuasion était indispensable pour
prétendre au pouvoir. Et les sophistes ne manquèrent pas d’en profiter…

Les sophistes

Qu’est-ce qu’un sophiste au juste ? Lorsque Gorgias (- 480 à - 375) introduit la
rhétorique à Athènes, les sophistes n’ont pas encore une mauvaise réputation.

À l’origine, le sophiste désigne « un sage » (sophos), racine que l’on retrouve d’ailleurs dans le mot « philosophie ».

Grâce à Gorgias, les sophistes se présentent comme des « spécialistes du savoir » et
plus particulièrement comme les seuls grands spécialistes de la parole et du discours.

Ils sont les seuls à travailler sur la question de la parole et ils en profitent pour affiner
les techniques de persuasion.

Protagoras

Autre penseur sophiste avec Gorgias, Protagoras (- 490 à - 420) est même à l’origine
de l’ouverture des premières écoles de philosophie et de rhétorique. Ces institutions,
au cœur de la démocratie, étaient destinées à former les citoyens athéniens à la
discussion judiciaire, politique et philosophique. Et puisqu’on n’a rien sans rien, ces
cours étaient payants (ce qui ne les empêchait pas de remporter un franc succès !).

Les sophistes sont arrivés sur le marché avec un concept inédit. Puisque, pour
n’importe quelle question, il est toujours possible de soutenir deux thèses opposées,
les sophistes prétendent pouvoir démontrer n’importe quoi et convaincre n’importe
qui.

[image: ]On retrouve un exemple de ce que peut produire la rhétorique sophistique dans le
film Ridicule de Patrice Leconte sorti en 1996. Bernard Giraudeau incarne dans ce film
l’abbé de Villecourt, sensible aux idées des Lumières, et qui se livre à une démonstration flamboyante de l’existence de Dieu devant le roi. Après les applaudissements
nourris du public et du monarque, le rhéteur déclare en signe de provocation : « J’ai
démontré ce soir l’existence de Dieu, mais je pourrais tout aussi bien démontrer le
contraire quand il plaira à Sa Majesté. » Le public, pourtant convaincu par le rhéteur
quelques minutes auparavant, se retrouve désormais chamboulé : ils ont été roulés
dans la farine.

Pourquoi une si mauvaise réputation ?

Aujourd’hui, le terme « sophiste » est devenu dans le langage courant une injure. La
faute sans doute à Platon, qui vouait aux sophistes une haine féroce.

Alors, qu’est-ce qui déplaisait tant dans le sophisme ? Pour reprendre l’exemple
de l’Abbé de Villecourt, Platon ne supportait pas de voir que le sophiste (à partir du
moment où il est payé) est prêt à défendre n’importe quoi. À partir de là, une idée qui
paraissait juste hier deviendra injuste le lendemain, et la frontière entre le vrai et le
faux devient difficile à tracer.

[image: ]Platon (vers - 428, vers - 348) voit dans la rhétorique une méthode de manipulation.
Dans Phèdre, il fait dire à Socrate à propos d’un rhéteur célèbre dénommé Lysias :
« Tu ne devrais pas aller écouter ce sophiste, parce qu’il va te donner l’impression
que tu penses, alors qu’en fait, il va t’empêcher de penser. » Avant d’en rajouter une
couche : « Il va d’ailleurs te le faire payer, et toi, tu vas l’acheter pour gagner du
pouvoir au prix de la perte de ton savoir. »

Voici un tacle dans les règles de l’art. Pourtant, certaines des raisons qui ont poussé
Platon à haïr les sophistes et la rhétorique d’une manière générale sont un peu plus
contestables. Les sophistes appartenaient au camp des démocrates, alors que Platon
était en faveur d’une conception élitiste et autoritaire du pouvoir.

Les précurseurs de la liberté d’expression ?

Et le moins que l’on puisse dire, c’est que pour Platon, la parole a quelque chose de
dangereux. En donnant aux citoyens les armes pour défendre n’importe quel point de
vue, les sophistes ont permis de développer l’esprit critique du peuple.

À l’image de la repartie de l’abbé de Villecourt bien des siècles plus tard, les sophistes
ont introduit le postulat qu’il n’existe aucune idée suffisamment forte qui ne puisse
pas être déconstruite avec un bon raisonnement. Si l’on veut réhabiliter les sophistes,
il est possible de dire que ces derniers étaient sans doute les premiers défenseurs de
la liberté d’expression, là où Platon défendait surtout l’ordre établi.


POURQUOI PARLE˗T˗ON AUJOURD’HUI DE SOPHISME ?

La haine vouée par Platon aux sophistes a
traversé les siècles au point que le sophisme est
désormais devenu une accusation portée contre
un raisonnement fallacieux et trompeur.

On parle de sophisme en présence d’un
argument qui, partant de présupposés tout à
fait exacts, parvient à une conclusion absurde
par une logique biaisée.



Certains exemples de sophismes restent célèbres :


» Présupposé numéro 1 : « Tout ce qui est rare est cher » ;

» Présupposé numéro 2 : « Un cheval bon marché est rare » ;

» Conclusion : « Un cheval bon marché est cher ».




La démonstration part ici de présupposés difficilement contestables… tout en arrivant
à une conclusion volontairement trompeuse.

[image: ]Attention, le sophisme ne doit pas être confondu avec le paralogisme qui désigne le
raisonnement faux… mais tout à fait involontaire.

Aristote : la parole au service de valeurs

En bon disciple de Platon, Aristote (- 384, - 322) se positionne à l’origine contre les
sophistes.

Mais là où Platon rejetait la rhétorique au profit de la seule philosophie (c’est-à-dire
vers la recherche de la sagesse et de la vérité), Aristote estime qu’elle peut devenir
une arme qui peut justement être au service des idées.

La parole doit poursuivre un objectif noble. On parle pour combattre l’injustice,
défendre une vision, louer les comportements exemplaires ou blâmer ce qui est
exécrable.

Sa conception de la discipline sera exposée dans un ouvrage fondamental intitulé La
Rhétorique désormais définie comme « la faculté de découvrir ce qui peut être propre
à persuader ».

Chaque discours obéit à ses propres codes

Aristote part du simple constat que parler devant un tribunal n’est pas exactement la
même chose que de parler devant un public ou devant quelques proches. Pour dire les
choses clairement, si vous essayez de reproduire une plaidoirie d’assises au moment
d’un discours de mariage, votre public risque d’être quelque peu déçu.

Alors, quels codes adopter pour chaque prise de parole ? Aristote pose trois questions
que vous devez vous poser avant de vous lancer :


» Qui est l’orateur (quel est votre rôle) ?

» Qui est l’auditeur ?

» Quelle est la fonction (ou l’objectif) de votre discours ?




Ces questions sont au cœur de la rhétorique.

Dans n’importe quelle relation oratoire, l’auditeur aura toujours un rôle plus ou
moins important. Il peut être un simple spectateur, un décideur ou un juge. Il peut
être amené à réagir, comme il peut être passif et simplement recevoir votre requête
sans avoir à répondre.

À chaque situation, il faut donc trouver comment toucher son public, c’est ici
qu’Aristote apporte une innovation fondamentale : les genres du discours.

Les genres judiciaires, délibératif et épidictique

À partir de ces trois questions, Aristote a défini trois genres qui suivent chacun leurs
propres codes.

Le genre judiciaire :


» l’auteur : le plaideur (avocat ou procureur) ;

» l’auditeur : le juge ;

» l’objectif : défendre ou accuser ;

» exemple type : la plaidoirie ou le réquisitoire.




Quel est le constat d’Aristote ? Dans le genre judiciaire, les juges sont invités à statuer
sur le sort d’une personne en se prononçant sur des faits passés.

Le discours judiciaire implique donc de parler au passé et de mettre en avant les
valeurs de la justice.

C’est le rôle de l’avocat qui se penche sur le parcours d’un accusé.

Le genre délibératif :


» l’auteur : le ministre ou l’opposant ;

» l’auditoire : l’assemblée ;

» la fonction : convaincre ou dissuader ;

» exemple type : le débat à l’Assemblée nationale.




Dans une assemblée, les législateurs sont chargés de décider de l’avenir de la cité. Il
s’agit donc pour l’orateur d’inviter les représentants à prendre la bonne décision. Le
temps employé sera donc le futur, et l’orateur devra insister sur la notion d’utilité ou
d’inutilité pour défendre ou combattre une mesure.

C’est le rôle du député qui lance à la tribune « cette loi rendra notre pays plus fort,
plus sûr et plus juste ».

Le genre épidictique :


» l’auteur : le panégyriste, c’est-à-dire l’orateur chargé de faire le portrait de la personne ;

» l’auditoire : la foule ;

» la fonction : louer ou blâmer ;

» exemple type : le discours de mariage.




Le genre épidictique (ou démonstratif) est destiné aux grands discours dans lesquels
une foule est invitée à porter un jugement sur les qualités d’une personne. Il peut
s’agir d’un éloge funèbre (on peut penser à un discours d’entrée au Panthéon) ou
bien d’un toast porté à l’occasion d’un mariage. L’orateur mettra en avant ce qui est
admirable (ou au contraire exécrable) chez une personne.

[image: ]Aujourd’hui, il est possible de considérer que la rhétorique ne se limite plus à ces
trois seuls genres et que d’autres types de discours obéissent à leurs propres codes
(on peut penser au discours religieux, commercial, à une présentation aux actionnaires, à des salariés, à une demande d’augmentation…).

Mais quel que soit le type de discours auquel vous êtes confronté, les trois questions
soulevées par Aristote (Qui parle ? À qui ? Dans quel but ?) trouvent toujours à s’appliquer. Les codes du discours, eux, évoluent sans cesse.

Les trois piliers du discours

Aristote considère que la relation entre l’orateur, son discours et son public, doit
reposer sur trois piliers essentiels que nous aurons l’occasion d’étudier plus en détail
dans le chapitre suivant :


» le logos : la faculté d’utiliser des arguments de raison pour convaincre ;

» le pathos : la faculté d’user des passions pour persuader ;

» l’ethos : la capacité de l’orateur à se montrer crédible.




[image: ]Aristote a développé la rhétorique qu’il considérait avant tout comme une technique.
Pourtant, aussi surprenant que cela puisse paraître, il n’était pas particulièrement
connu pour être un homme de discours !

Il faut dire qu’à l’époque de la Grèce antique, le discours est avant tout écrit et la
place laissée à l’oralité (c’est-à-dire au « bien dit ») est encore mince. En pratique,
les textes déclamés sans enthousiasme devant une assemblée étaient le plus souvent
l’œuvre de rédacteurs professionnels, appelés « logographes »…

Un travail de Romains

Faisons un bond de quelques siècles et de quelques centaines de kilomètres. Passons
des rives de la mer Égée au cœur de la campagne italienne. Nous sommes au IIIe siècle
avant Jésus-Christ, et l’Europe voit l’émergence d’une nouvelle puissance : Rome.

C’est dans cette ville que la rhétorique va devenir bien plus qu’une « technique »
de persuasion : elle sera bientôt une arme redoutable au cœur de la vie politique.
La République romaine marque le passage de la théorie du discours à la pratique.
La pratique des Latins nous transmettra d’ailleurs en français un mot nouveau :
« orateur » (qui vient d’oratore : « parler » tout simplement).


Cicéron : l’éloquence pour « instruire, plaire et émouvoir »


Il est impossible de parler de l’art oratoire sans évoquer celui qui est considéré
comme l’un des plus grands orateurs de l’Antiquité : Cicéron.

Un avocat et un politicien brillant

Après les guerres puniques qui ont abouti à la destruction de Carthage (entre le IIIe et
le IIe siècles avant Jésus-Christ), la République romaine connaît de nombreux bouleversements. Le territoire de Rome, à l’origine réduit au Latium, est désormais étendu
sur l’ensemble de la Méditerranée et notamment sur les anciennes colonies grecques
de Sicile.

Les rhéteurs s’installent à Rome et ouvrent alors des écoles d’éloquence (dont
certaines seront bientôt dirigées par des Latins).

Mais Rome, qui n’est pas une démocratie, voit d’un mauvais œil le développement d’une éloquence qui pourrait être utilisée par la plèbe (le peuple). La censure
opère sans tarder et les écoles sont rapidement fermées. C’est alors qu’intervient
au Ier siècle avant notre ère un personnage (bien connu des étudiants en latin pour
le meilleur et pour le pire) et qui marquera son époque par la rédaction d’un traité
d’éloquence : Marcus Tullius Cicero, ou plus simplement Cicéron.

Un personnage au cœur de l’histoire romaine

Avocat de formation, Cicéron (- 106, -43) obtient une forte renommée en s’illustrant
dans de grands procès criminels. Sa notoriété lui permet de franchir toutes les étapes
pour arriver au sommet du pouvoir romain (ce que l’on appelait le cursus honorum).
Il dispose même des appuis nécessaires pour devenir l’un des deux représentants du
Consulat de Rome (organe chargé de diriger les affaires civiles et militaires de la cité)
en 63 avant Jésus-Christ.

Cette nomination constitue à l’époque un exploit pour un non-militaire, preuve que
la parole mène à tout !

Durant son mandat, il aura un rôle décisif dans l’histoire romaine en déjouant au
Sénat (par la seule force de son verbe !) la conjuration de Catilina, un sénateur
romain qui convoitait le pouvoir…

Après son retrait du Consulat, la situation politique de Rome se détériore. Rome est
plongée dans une quasi-guerre civile dont le responsable semble tout désigné pour
Cicéron : Marc-Antoine.

Cicéron devenu un adversaire gênant, l’empereur ordonne son assassinat en
43 avant Jésus-Christ. Victime d’une vengeance féroce, sa tête et ses mains sont
exposées à la vue de la population sur le Forum à Rome. Son frère et son neveu sont
également exécutés, seul son fils arrive à échapper à la répression…

De Oratore : la description de l’orateur parfait

Malgré une fin qu’on pourrait qualifier de « peu commode », sa contribution à la
rhétorique fut considérable. En premier lieu parce que les plaidoiries de Cicéron (dont
beaucoup ont été retranscrites) permettent de témoigner de sa grande éloquence. En
outre, son influence sur la vie romaine a fait de lui l’un des précurseurs de l’éloquence politique, à tel point que son style a souvent été imité et repris par les orateurs
modernes. Mais si la contribution de Cicéron à la rhétorique a traversé les siècles,
c’est en grande partie grâce à ses ouvrages sur l’éloquence, dont le plus célèbre
s’intitule De Oratore, construit comme trois dialogues fictifs autour de l’éloquence.

[image: ]Comment devenir un orateur parfait ? Pour Cicéron, il faut atteindre trois objectifs.
Un orateur doit à la fois « instruire, plaire et émouvoir ».

Approfondissant le travail opéré par Aristote, Cicéron va s’intéresser de plus près à
la forme et à la structure du discours.

Son apport à la rhétorique peut se résumer à trois questions (dans la continuité de
celles soulevées par Aristote) que l’on doit se poser avant chaque prise de parole.

L’orateur doit savoir :


» quoi dire ;

» dans quel ordre ;

» et de quelle façon.




C’est à ces trois questions qu’un siècle plus tard, Quintilien s’efforcera de répondre.


ORATEUR, RHÉTEUR, RHÉTORICIEN : QUELLE
DIFFÉRENCE ?

Petite précision de vocabulaire : lorsque nous
parlons de rhéteur, de rhétoricien et d’orateur,
parlons-nous de personnes différentes ? On
peut résumer les choses ainsi :


» le rhétoricien est le spécialiste qui étudie la
rhétorique ;

» le rhéteur est le terme grec qui désignait celui
qui, dans la Grèce antique, prononçait un
discours ou enseignait l’art oratoire ;

» enfin, l’orateur correspond à celui qui, à
Rome, prononçait son discours. C’est le mot
que nous avons conservé aujourd’hui.







Quintilien et les cinq opérations de la rhétorique


Avec la fin de la République au début du Ier siècle, les jurys populaires et les assemblées sont remplacés par des institutions avec des juges professionnels. L’éloquence
politique disparaît peu à peu, mais la rhétorique reste un élément essentiel du
parcours permettant de gravir efficacement l’échelle sociale.


L’Institution oratoire : le best-seller qui a traversé les époques


Quintilien est né vers 30 après Jésus-Christ au moment où Rome est au sommet de
sa puissance. Il s’est tout d’abord illustré comme avocat, avant de devenir un maître
de la rhétorique. Arrivé dans la capitale, il ouvre un enseignement public d’éloquence
avec la bénédiction de l’empereur Vespasien. Il compte parmi ses élèves toute l’élite
de Rome, jusqu’aux petits-neveux de l’empereur Domitien.

C’est Quintilien qui fera de l’éloquence un véritable parcours scolaire de même qu’un
outil du projet civilisateur de l’Empire romain.

[image: ]Tout peut ainsi être résumé dans cette phrase prononcée par Quintilien : « L’éloquence
comme la raison est la vertu de l’homme. »

Dans le cadre de ce projet, Quintilien rédige un ouvrage qui traversera les époques :
L’Institution oratoire.

Cet ouvrage fondamental rédigé en 92 de notre ère contient douze volumes qui
traitent aussi bien de l’histoire de l’éloquence, des grands discours, de la pratique
oratoire que de la théorie. À bien des égards, L’Institution oratoire constitue la synthèse
fondamentale des cinq premiers siècles de la rhétorique classique.


Les cinq étapes du discours (adaptées pour chaque prise de parole !)


Quintilien va reprendre à son compte une « méthode » en cinq étapes qui doit
permettre à chaque orateur d’élaborer un bon discours. Ces opérations sont au cœur
de ce que l’on appelle le « système de la rhétorique ».

[image: ]Évidemment, ces cinq étapes ne sont pas réservées au seul discours classique et ces
opérations sont naturellement transposables à toute prise de parole. Dans le cadre
de notre livre, nous aurons l’occasion d’étudier chacun de ces points plus en détail
dans les différentes parties.

Voici donc un conseil venu de l’Empire romain et qui vous sera utile avant de vous
préparer.


LA PRISE DE PAROLE EN CINQ ÉTAPES


» Invention – première étape : je dois trouver
mes arguments et décider de ce que je vais
dire (point que nous étudierons dans la troisième partie) ;

» Disposition – deuxième étape : je dois
structurer mon discours pour rendre mon
argumentation la plus efficace possible
(point que nous étudierons dans le chapitre 3 ainsi que dans la troisième partie) ;

» Élocution – troisième étape : je dois trouver
le style le plus adapté à la situation. Quel ton
vais-je adopter ? Est-ce que je vais utiliser un
ton grave, léger ou neutre ? (point que nous
étudierons dans le chapitre 10) ;

» Action – quatrième étape : je réfléchis à la
façon dont je vais prononcer mon discours.
Quelle gestuelle vais-je employer ? Est-ce
que je dois parler fort ou non ? (point que
nous étudierons dans la deuxième partie de
l’ouvrage) ;

» Mémoire – cinquième étape : je réfléchis
aux procédés mnémotechniques qui m’aideront à retenir aisément mon discours (point
que nous étudierons dans les grandes lignes
dans le chapitre 17).






Une histoire toujours en mouvement

En 476 après Jésus-Christ, l’Empire romain d’Occident dépose le bilan. C’est le début
du Moyen Âge. Les orateurs se transmettent précieusement les ouvrages de l’Antiquité, avant de s’en émanciper petit à petit.

Une discipline figée

Les écrits d’Aristote et de Cicéron, ainsi que les cinq étapes de la construction du
discours par Quintilien, ont permis à des générations d’orateurs d’apprendre la
rhétorique.

Ces techniques s’exporteront même hors d’Europe et notamment dans le monde
musulman sous l’influence du philosophe Al-Farabi au Xe siècle. Al-Farabi aurait
d’ailleurs lu plus de deux cents fois La Rhétorique d’Aristote et aurait consacré pas
moins de soixante-dix ouvrages uniquement au sujet !

Les superlatifs sur les maîtres de la rhétorique ne manquent pas. Le philosophe
britannique Hobbes qualifie La Rhétorique « de l’ouvrage le plus accompli sur le sujet
que le monde ait jamais connu » et Fréderic II de Prusse dit à propos de Quintilien :
« Quiconque, en l’étudiant, ne parvient pas à l’éloquence, n’y parviendra jamais. »
Rien de moins.

La Renaissance : un peu d’ouverture

À partir de la Renaissance, les opérations de la rhétorique seront enseignées dans
toutes les écoles jésuites (et elle deviendra même une discipline enseignée dans tous
les lycées français jusqu’à la fin du XIXe siècle, où elle sera remplacée par l’exercice
de la dissertation).

Pourtant, à partir de la fin du XVIe siècle, des voix s’élèvent contre la rhétorique
telle qu’elle est enseignée. Plus de onze siècles après la chute de l’Empire romain
d’Occident, il est vrai que les exemplaires de Quintilien ont eu le temps de prendre un
peu la poussière. La matière est considérée comme beaucoup trop figée et « l’orateur
parfait » (selon les critères de Rome) se doit de respecter tellement de règles qu’au
final, tous les discours se ressemblent un peu.

En clair, il est reproché à l’éloquence d’être devenue une discipline (au sens propre
du terme) beaucoup trop scolaire. Un changement s’impose donc.


La naissance d’une rhétorique « à la française » au XVIIe siècle


À partir du XVIIe siècle, c’est le grand tournant de l’éloquence en Europe. Alors que
la rhétorique était considérée comme une pratique universelle (puisque tous les
Européens tiraient leur savoir de l’Antiquité, du grec et du latin), on assiste peu à
peu à la naissance d’une éloquence nationale. En France, la parole est surtout vue
comme une manière d’exalter « l’esprit français ».

La France doit montrer aux yeux du monde qu’elle possède les plus beaux auteurs,
les meilleurs peintres, et par conséquent, les meilleurs orateurs.

L’éloquence n’est pas faite que pour convaincre ou persuader, mais aussi pour séduire
à la cour du roi. Le style est mis en avant et le bien-parler devient une politesse
élémentaire. C’est la naissance des « salons de conversation » où l’on se retrouve
pour débattre de littérature, d’idées, d’art et de musique, et où l’on vient pour montrer
son érudition et son importance dans l’échelle sociale. C’est à cette époque qu’apparaît l’un des plus grands orateurs français : Jacques-Bénigne Bossuet (1627-1704).


L’ACADÉMIE FRANÇAISE

Cette conception nouvelle d’une éloquence
nationale trouvera son aboutissement avec la
fondation par Richelieu de l’Académie française
en 1635.

En 1675, Bernard Lamy (qui était à la fois mathématicien, philosophe et physicien… rien que ça !)
publie un livre au titre révélateur : L’Art de bien
parler. Pour Lamy, c’est aussi grâce à la beauté
de la langue française qu’il est possible de transmettre l’émotion nécessaire à la conviction.




L’éloquence révolutionnaire : une parole claire et accessible


Fin du XVIIIe siècle. La parole respire un peu plus. Tout en conservant les grands
principes issus de l’Antiquité, l’oralité se libère de ses contraintes les plus lourdes.

Les « salons de conversation » deviennent un terrain idéal à la diffusion des idées
des Lumières et par la suite, la Révolution française verra l’apparition d’orateurs
redoutables, tels que Mirabeau, Robespierre, Saint-Just ou encore Danton.

Durant toute cette période, le discours devient plus qu’un outil au service des idées :
l’éloquence sert à haranguer les foules et à mobiliser les masses autour des idées
révolutionnaires. Pour toucher le peuple, l’éloquence révolutionnaire se veut avant
tout claire et compréhensible, et le style devient davantage « parlé ».

[image: ]Comparons deux textes de grands orateurs pour se convaincre de la simplification
du style.

Tout d’abord, une oraison funèbre du XVIIe siècle de Bossuet. Celle-ci est sobrement
intitulée Oraison funèbre de très haut et très puissant prince Louis de Bourbon (nous
repérons déjà dans le titre le style à venir) :

« Venez voir le peu qui nous reste d’une si auguste naissance, de tant de grandeur, de tant
de gloire. Jetez les yeux de toutes parts : voilà tout ce qu’a pu faire la magnificence et la
piété pour honorer un héros : des titres, des inscriptions, vaines marques de ce qui n’est
plus ; des figures qui semblent pleurer autour d’un tombeau, et des fragiles images d’une
douleur que le temps emporte avec tout le reste ; des colonnes qui semblent vouloir
porter jusqu’au ciel le magnifique témoignage de notre néant ; et rien enfin ne manque
dans tous ces honneurs, que celui à qui on les rend. »


Le texte est magnifique, mais peu accessible. Les phrases sont particulièrement
longues. Regardons désormais un discours de Robespierre délivré à la Constituante
le 30 mai 1791… en faveur de l’abolition de la peine de mort :

« On a observé que dans les pays libres, les crimes étaient plus rares, et les lois pénales
plus douces : toutes les idées se tiennent. Les pays libres sont ceux où les droits de
l’homme sont respectés, et où, par conséquent, les lois sont justes (…). Je conclus à ce que
la peine de mort soit abrogée. »


Les phrases sont courtes, mais faciles à retenir : Robespierre s’adresse aux députés,
mais aussi au peuple. Sujet, verbe, complément, sens de la formule et un peu
d’emphase.

Deux salles, deux ambiances.

Le XIXe siècle : la rhétorique au placard

Avec la Révolution, la rhétorique tombe peu à peu aux oubliettes. La discipline est
perçue comme le « parler » de l’Ancien Régime (aujourd’hui, on dirait de « l’ancien
monde »). Aujourd’hui encore, dans le langage commun, le terme de rhétorique a
pris une large connotation péjorative. Ainsi, un politicien mis en difficulté n’hésitera
pas à dire de l’argumentation de son adversaire que sa position « n’est que de la
rhétorique ». Le terme de « rhétorique » est improprement utilisée pour désigner
une posture politicienne ou une parole creuse, vide de sens et dénuée d’action.
Quelque part, la rhétorique est devenue un gros mot.

Après la défaite de Napoléon, la rhétorique tombe peu à peu aux oubliettes. Le
XIXe siècle sera celui du triomphe de la littérature grâce au mouvement romantique, et de l’histoire grâce à des auteurs comme Michelet. La rhétorique est alors
perçue comme le symbole de l’Ancien Régime au point que Victor Hugo (qui était
pourtant royaliste dans sa jeunesse !) déclara « la guerre à la rhétorique » dans Les
Contemplations.

Le XXe siècle et le come-back de la rhétorique

La place donnée à la parole dans la société est profondément liée à l’histoire politique
et à l’histoire des idées. Si l’éloquence politique a été amoindrie par la Restauration
et le Second Empire, la IIIe République va voir la naissance d’une nouvelle génération d’orateurs : Léon Gambetta, Georges Clémenceau, Jules Ferry, et bien sûr,
Jean Jaurès. Victor Hugo (qui était, rappelons-le, un ennemi de la rhétorique) sera
lui-même – comble de l’ironie – l’auteur de grands discours contre la peine de mort
prononcés à l’Assemblée.

Au XXe siècle, avec l’apparition de la radio et du cinéma, le rapport du public avec la
parole change. Les codes évoluent et les orateurs doivent désormais rivaliser d’imagination pour toucher le public : c’est le début de l’ère de la communication. Certains
savent habilement utiliser les nouveaux moyens technologiques : dans les régimes
totalitaires, les discours feront l’objet de mises en scène grandioses (on pense
notamment au film Le Triomphe de la Volonté de Leni Riefenstahl dans l’Allemagne
nazie ou aux réquisitoires du procureur soviétique Vychinski à l’occasion des procès
– d’opérette – de Moscou).

Dans les démocraties également, les prises de paroles évoluent pour devenir plus
directes. Pour se faire comprendre du public, les orateurs doivent avoir le sens de la
formule.

C’est dans ce contexte que la rhétorique va devenir bien plus qu’un art ou une discipline : il s’agit désormais d’un objet d’étude scientifique. L’objectif est de comprendre
le pouvoir si mystérieux de la parole : pourquoi, par la seule force des mots, un
homme (ou un peuple tout entier) peut-il changer du jour au lendemain ?

Vers une nouvelle rhétorique ?

On assiste dans la deuxième partie du XXe siècle à un bouillonnement d’idées autour
de la parole. Chaïm Perelman, un philosophe belge, milite à cette époque en faveur
de la constitution d’une « nouvelle rhétorique » : cette rhétorique est vue comme
un retour à l’ethos, au pathos et au logos défendus jadis par Aristote. De son côté, le
philosophe Roland Barthes se penche sur l’importance du style et sur les nouveaux
codes de la rhétorique qui sont partout, jusque dans la communication et dans la
publicité.

L’histoire de la rhétorique, comme l’histoire de la parole, n’est pas écrite. Pendant
plus de vingt-cinq siècles, des philosophes, sociologues et scientifiques (qu’ils
soient orateurs ou non) se sont penchés sur son indéniable pouvoir. Ils ont d’ailleurs
soulevé parfois plus de questions qu’ils n’ont apporté de réponses. Après 2 500 ans
d’histoire, on est donc en droit de se poser la question suivante : au final, la rhétorique, à quoi ça sert ?

La rhétorique au XXIe siècle

Connaître la rhétorique est-il indispensable à la prise de parole ? La question mérite
d’être posée. Après tout, nombreux sont les orateurs qui n’ont jamais entendu parler
de la matière et qui sont pourtant capables de tenir des discours authentiques et
sincères. D’ailleurs, on est parfois plus souvent touché par l’éloquence de celui qui
n’a que ses mots et sa sincérité pour se battre que par celle d’un politicien ou d’un
avocat rompu à l’exercice…

La rhétorique pour comprendre le pouvoir de la parole

Sans la rhétorique, il est impossible de comprendre pourquoi de simples mots (s’ils
sont bien ordonnés) arrivent à toucher le cœur et la raison de celui qui les écoute.

On peut savoir chanter sans savoir lire une partition (d’ailleurs, Luciano Pavarotti
lui-même ne savait pas en lire une !) mais pour étudier la musique et comprendre
son pouvoir, il est essentiel d’en connaître les codes, de savoir lire le solfège et d’étudier les grands mouvements qui composent un air d’opéra. L’étude de la musique
permet de devenir un meilleur musicien, l’étude de la parole permet de devenir un
meilleur orateur.

La rhétorique aide à se poser les bonnes questions

Avant d’aller plus loin, faisons un point sur tout ce que l’histoire de la rhétorique
peut très concrètement vous apporter.

Prendre la parole, c’est avant tout savoir se poser les bonnes questions.


LA CHECK˗LIST DES ORATEURS

À partir de là, retenez bien la « check-list » des
rhéteurs grecs et romains que vous pouvez
reprendre avant chaque prise de parole :


» Je réfléchis au sens de ma prise de parole
(Aristote) :


• Quel est mon rôle ?

• À qui je m’adresse ?

• Quel est mon objectif ?




» Je prépare mon discours (Cicéron
et Quintilien) :


• Qu’est-ce que je vais dire ?

• Est-ce que j’ai de bons arguments ?

• Dans quel ordre vais-je exposer mes
arguments ?

• Sont-ils disposés dans le bon ordre ?

• Comment vais-je le dire ?

• Quel style vais-je utiliser ?

• Comment vais-je utiliser ma voix,
mon regard, ma gestuelle ?

• Comment vais-je faire pour me souvenir
de tout ?












Chapitre 2 Les trois piliers de la rhétorique



DANS CE CHAPITRE :


» Les trois piliers de la rhétorique

» Leur importance dans la conviction

» L’accord entre les trois notions






Nous ne sommes pas que des êtres froids et calculateurs. Nous ne prenons pas
nos décisions sur la seule considération de statistiques, pas plus que nous
ne nous laissons uniquement guider par nos sentiments et notre intuition.
Il arrive que nous réfléchissions avec notre tête et parfois nous agissons avec notre
cœur (ou avec nos tripes).

C’est sans doute à partir de ce genre de constat simple qu’Aristote a théorisé l’art de
la persuasion.

On ne remporte pas un débat par la seule qualité d’un discours ou des arguments (le
logos), mais aussi par les sentiments que l’on peut éveiller chez l’auditoire (le pathos)
et grâce à la crédibilité (l’ethos).

Ces trois notions sont centrales dans la construction de l’orateur. Elles doivent
nécessairement fonctionner ensemble pour toucher à la fois le cœur et la raison
du public. Avant d’étudier leur importance respective dans le discours, regardons
très concrètement ce que recouvrent ces trois notions que nous utilisons le plus
souvent sans même le savoir et qui sont la base de ce que l’on appelle de nos jours
« la communication ».

Le logos : l’appel à la raison

En prenant la parole, vous défendez un point de vue. C’est à vous de démontrer
que vous proposez la meilleure solution ou à défaut, que vous soutenez la moins
mauvaise.

Pour ce faire, la première carte à jouer consiste à faire appel au raisonnement et à la
logique.

Un peu de logique ne fait pas de mal

À l’époque de la Grèce antique, les premiers rhétoriciens étaient de véritables hommes
à tout faire. Des personnages comme Aristote ou Pythagore étaient à la fois philosophes, théoriciens politiques, orateurs, physiciens et mathématiciens. Ceci explique
sans doute pourquoi dans l’esprit des premiers rhétoriciens, un discours devait être
soutenu par des arguments rationnels et par une démonstration quasi scientifique.

À l’origine, le logos désignait même le discours dans son ensemble. Ce n’est qu’avec
Aristote que le logos est devenu l’un des axes de la persuasion.

Pour faire simple : le logos correspond à votre capacité à faire appel à la raison.

L’arme de la démonstration

Rappelez-vous un instant de vos cours de mathématiques. Lorsque vous abordiez
un problème, vos professeurs n’hésitaient pas à dire que « l’important n’était pas
le résultat, mais la démonstration ». Cette phrase est sans doute encore plus vraie
lorsqu’il s’agit de la parole.

Il ne s’agit pas juste d’affirmer d’autorité que ce que vous soutenez est vrai ou faux,
bien ou mal, efficace ou inefficace, mais d’être capable de donner des explications
qui justifient la validité de votre position.

Un politicien ne pourra pas se contenter d’appeler à voter pour lui en indiquant que
« grâce à lui, la croissance sera de retour ». Il faut qu’il puisse expliquer pourquoi
les mesures de son programme vont mécaniquement permettre de relancer l’économie. Sans cette démonstration, difficile de se faire une opinion avant d’aller aux
urnes.

Les différents types de raisonnements

Dans le cadre de la troisième partie de cet ouvrage, nous étudierons en détail les
différents types de raisonnements et d’arguments qui peuvent être utilisés dans une
démonstration.

À ce stade, il s’agit de présenter en quelques lignes les grandes catégories de raisonnements qui font la particularité du logos :


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

Exemple : « L’Italie joue avec cinq défenseurs depuis plusieurs saisons, c’est donc une
équipe défensive. »

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

Exemple : « Le Brésil n’a jamais gagné la Coupe du Monde sans un bon milieu de
terrain, il faut donc trouver de nouveaux joueurs pour l’équipe. »

» Le raisonnement par analogie : vous procédez à une comparaison pour aboutir
à une conclusion.

Exemple : « Prenez l’équipe qui a gagné le tournoi il y a quatre ans, elle avait un
excellent attaquant. Notre équipe cette année n’en a pas, je ne vois pas comment elle
pourrait gagner. »

» Le raisonnement par l’absurde : vous envisagez les conséquences d’une situation
pour mieux contrer la thèse adverse.

Exemple : « D’accord, imaginons un instant que l’équipe se qualifie pour les huitièmes
de finale. Après avoir eu du mal à battre des équipes moyennes, on nous explique
qu’on va réussir à battre le champion en titre sans problème ? Je n’y crois pas une
seconde. »

» Le raisonnement par la dialectique : vous mettez en balance les arguments
favorables et défavorables à la thèse que vous défendez.

Exemple : « Nous avons une équipe résolument offensive, mais qui gagne difficilement à l’extérieur. Notre prochain adversaire montre une grande faiblesse
défensive avec un gardien qui revient de blessure. Pour cette raison, je pense que
notre équipe peut l’emporter. »




L’art de la logique selon les Grecs : le syllogisme

En plus d’être un maître de la rhétorique, Aristote était aussi l’un des précurseurs de
la logique. C’est lui qui a théorisé la démonstration par le syllogisme.

Le syllogisme est un raisonnement en trois étapes : prenez deux affirmations vraies
(que l’on appellera prémisses) et qui découlent l’une de l’autre. À partir de ces deux
prémisses, vous allez pouvoir aboutir à une conclusion logique.

Prenons un exemple simple (et célèbre) :


» Socrate est un homme (prémisse majeure) ;

» Les hommes sont mortels (prémisse mineure) ;

» Donc, Socrate est mortel.




C’est une quasi-démonstration par A + B ! À partir de deux affirmations incontestables, vous obtenez une conclusion à laquelle l’auditoire ne pourra qu’acquiescer.

[image: ]Le syllogisme permet également de montrer ce qui fonde une bonne argumentation. En quelques lignes, vous pouvez aboutir grâce au syllogisme à des conclusions
inattaquables. La clé pour un logos efficace, c’est une argumentation claire et précise.

La logique est-elle suffisante ?

Faire fonctionner les méninges de votre auditoire est essentiel. Mais un bon raisonnement suffit-il à emporter la conviction ?

Une logique qui peut être détournée

La première manière de répondre à cette question est de rappeler qu’une bonne
démonstration peut tout à fait être utilisée pour tromper. On se souvient des fameux
sophismes qui consistent à formuler une conclusion fantaisiste à partir de deux
prémisses pourtant a priori valides : « Socrate est mortel, tous les chats sont mortels,
donc Socrate est un chat. »

[image: ]De nos jours, les théories du complot prennent souvent l’apparence d’un discours
extrêmement logique et d’une démarche pseudo-historique ou scientifique où
le moindre fait mineur est détourné pour en arriver à une conclusion générale
trompeuse.

Un discours qui ne serait servi que par la logique devient par certains aspects presque
suspect.


La démonstration apporte parfois plus de questions que de réponses


La deuxième manière de répondre à la question de la suffisance de la logique est de
rappeler que parfois, deux raisonnements recevables peuvent aboutir à deux conclusions différentes tout aussi valables. Prenons un exemple très concret.

[image: ]Imaginons un tribunal où les affaires ne se jugeraient que par le logos. Dans l’affaire
qui se juge aujourd’hui, les empreintes d’un accusé sont retrouvées sur une arme
ayant servi à un crime.

À partir de là, le procureur pourra soutenir ce syllogisme parfait :


» Les empreintes de l’accusé sont sur le couteau (majeure) ;

» Le couteau a servi au meurtre de la victime (mineure) ;

» L’accusé a donc commis le meurtre (conclusion).




Mais l’avocat de la défense pourra également dire, sans avoir tort :


» Les empreintes de l’accusé sont sur le couteau (majeure) ;

» Il peut très bien s’être servi du couteau avant le meurtre (mineure) ;

» L’accusé peut ne pas avoir commis le meurtre (conclusion).




Les deux prémisses du syllogisme sont valables, le raisonnement est parfait. Mettez-vous un instant à la place d’un juge : puisque les deux argumentations sont valables,
comment juger sereinement ? Il en faudra sans doute un peu plus pour vous permettre
de trancher le litige.

On s’aperçoit ainsi qu’un tribunal où les affaires seraient jugées par des robots ne
serait probablement pas plus efficace que nos juridictions…

[image: ]Contrairement à la démonstration mathématique, la démonstration en rhétorique
n’aboutit pas forcément à une vérité incontestable.

À partir de là, le logos ne suffit pas pour convaincre.

Pour obtenir une condamnation, le procureur va insister sur le sort de la pauvre
victime et sur la nécessité de protéger la société. L’avocat va décrire l’existence
d’une machination en mettant en avant l’idéal de justice. En clair, ils vont devoir
s’employer à jouer sur la corde sensible. Cela s’appelle le pathos.

Le pathos : le poids des sentiments

Aristote avait beau être l’un des précurseurs de la logique, il savait bien qu’en définitive, les décisions humaines se prennent parfois au niveau du cœur.

[image: ]Tout est résumé dans une citation : « Les passions sont les causes qui font varier
les hommes dans leurs jugements. » Il vous faut être bien plus qu’un simple as de
la démonstration. Vous devez jouer sur les sentiments pour susciter l’adhésion. On
appelle ça le pathos.

Faire pencher le cœur de l’auditoire

Prenons quelques minutes pour comprendre le rôle que jouent les émotions dans
nos propres prises de décision. Ce qui était une simple intuition pour les penseurs de
l’Antiquité est devenue depuis une vérité scientifiquement établie.

La place de l’émotion dans la prise de décision

Des expériences en neuro-imagerie réalisées en 2006 ont démontré que dans la
situation où un patient devait prendre une décision simple, le complexe amygdalien
(en charge des émotions) était actif au même titre que le cortex préfrontal (en charge
de la raison).


EXPÉRIENCE

Dès 1981, une étude menée par deux
psychologues et économistes israéliens
(Daniel Kahneman, prix Nobel d’économie, et
Amos Tversky) a permis de mettre en lumière
l’idée selon laquelle les émotions et les mots
choisis jouent un rôle prépondérant dans la
prise de décision.

Pour cette expérience, il vous est demandé
de vous glisser dans la peau d’un médecin qui
fait face à une grande épidémie concernant
600 personnes. Deux plans vous sont présentés
pour y mettre un terme :


» le plan A, qui vous permet à coup sûr de
sauver 200 personnes ;

» le plan B, qui a une chance sur trois de
sauver 600 personnes et deux chances sur
trois de ne sauver aucun des patients.




Quelle solution choisissez-vous ? Dans 72 % des
cas, les médecins d’un jour choisissent le plan A :
« 200 personnes à coup sûr. »

Maintenant, imaginons que vous avez le choix
entre deux nouveaux plans :


» le plan C, qui en cas d’adoption, causera la
mort de 400 personnes ;

» le plan D, qui en cas d’adoption, ne causera aucun mort dans un tiers des cas, et
600 morts dans deux tiers des cas.




Quel est votre choix entre les deux ? Dans 78 %
des cas, les répondants choisissent le plan D
(celui qui ne marche qu’un coup sur trois).

Pourtant en termes de risques, les plans B et D
sont presque similaires ! Mais la présentation est
légèrement différente et joue sur les émotions
que provoquent certains mots.

Lorsque l’on ne parle plus de « sauver des
vies » (c’est-à-dire de gains) mais « de causer
des morts » (c’est-à-dire des pertes), la décision
prise n’est plus du tout la même. C’est ici votre
rapport émotionnel face au risque qui va guider
votre décision.



Le pathos, une arme pour faire pencher la balance

On perçoit un peu plus avec cette étude le poids que les passions peuvent avoir sur
les actions humaines. Après tout, lorsque l’on s’y attarde un moment, le procédé
qui consiste à jouer avec vos émotions se retrouve aussi bien dans la littérature, la
communication et la publicité. Avant même de vous présenter les qualités techniques
d’un produit (une voiture qui consomme peu d’essence, une batterie de portable
qui dure plus longtemps), le publicitaire va jouer sur la corde sensible (cette voiture
vous donnera un sentiment de puissance, le portable vous rapprochera de votre
entourage).

[image: ]De la même manière, le recours au pathos est essentiel dans toute démarche de
conviction ! Dans la prise de parole, si vous présentez votre thèse en faisant appel
aux émotions (dans une juste mesure), vous pouvez faire pencher l’auditoire vers le
résultat souhaité.

Alors comment faire pour utiliser le fameux pathos ? Dans le langage courant, lorsque
l’on dit d’un orateur qu’il « fait du pathos », ce dernier est souvent accusé de jouer
sur la corde sensible en multipliant les déclarations larmoyantes.

Mais il faut bien comprendre que le pathos est en réalité une véritable technique
d’argumentation : émouvoir, c’est quelque chose de très sérieux.

Le pathos, c’est du travail

Il existe différentes techniques d’utilisation du pathos dans la prise de parole.

Les arguments émotionnels

Lorsque l’on parle de jouer sur les sentiments, la première évocation est celle d’un
orateur qui « jouerait les violons » face à un auditoire. Les arguments émotionnels
visent à créer une empathie chez le public.

[image: ]Dans son discours qui scella l’abolition de la peine de mort en France, Robert Badinter,
en plus des arguments rationnels qui justifient la suppression de la peine capitale,
insista sur l’impossibilité morale de prononcer la mort :

« Dans la réalité judiciaire, qu’est-ce que la peine de mort ? Ce sont douze hommes et
femmes, douze personnes, dans une démocratie, qui ont le droit de dire : celui-là doit
vivre, celui-là doit mourir… »


L’argument émotionnel est particulièrement fort : sauf à avoir un cœur de pierre, il
est difficile de le contrer.

Les arguments de valeurs

Il arrive qu’une décision en apparence rationnelle soit battue en brèche par nos
valeurs.

Après tout, dans la vie de tous les jours, il serait plus logique pour nous de tenter de
gruger une file d’attente pour gagner du temps. Pourtant, nous nous l’interdisons le
plus souvent, soit par éducation, soit par peur du jugement des autres.

Les arguments de valeurs sont une manière de mettre en opposition une valeur importante face à une proposition perçue comme étant inacceptable.

[image: ]« Chacun est libre de fumer. Mais le tabac n’est pas juste un poison pour le consommateur, il l’est aussi pour l’entourage et la famille de celui qui fume. Le tabagisme
passif doit être interdit au nom de la liberté des autres de ne pas être empoisonné. »

Ici, une valeur (la liberté du fumeur) est opposée à une autre (la liberté de ne pas être
intoxiqué), présentée implicitement comme étant supérieure.

[image: ]Le pathos est ici utilisé comme un outil de dissuasion.

Les valeurs constituent également un outil redoutable pour appuyer un point de vue :
vous partez de principes généraux pour refuser une proposition particulière.

Un pouvoir fédérateur

Le pathos peut être utilisé comme un outil pour rassembler votre public. Le regroupement autour de valeurs communes permet en effet de créer avec le public un lien
de sympathie ; ces valeurs mobilisées peuvent faire référence :


» à des idéaux communs (la liberté, l’égalité, la justice, etc.) ;

» à des évènements passés qui définissent le groupe (historiques ou symboliques) ;

» à des objectifs communs (réussir un projet, un programme, etc.).




L’appel aux images : l’évocation

L’autre usage qui peut être fait du pathos consiste au contraire à partir de situations
particulières qui peuvent émouvoir le public pour refuser une proposition générale.

Cette construction de l’émotion peut se faire par le moyen de l’évocation.

L’évocation correspond à la capacité pour l’orateur à faire appel à des images fortes,
et bien au-delà, aux cinq sens (vue, ouïe, toucher, odorat, voire même au goût).
Parfois, une bonne évocation permet de détruire par l’exemple une thèse ou un ordre
établi.

[image: ]On retrouve un exemple d’appel aux images dans le discours de Victor Hugo prononcé
à l’Assemblée législative le 9 juillet 1849, intitulé Détruire la misère.

Pour décrire les souffrances du peuple, plutôt que de faire uniquement appel aux
statistiques, Hugo utilise son style descriptif très imagé et sensoriel :


« Il y a dans Paris, dans ces faubourgs de Paris que le vent de l’émeute soulevait naguère
si aisément, il y a des rues, des maisons, des cloaques, où des familles, des familles
entières, vivent pêle-mêle, hommes, femmes, jeunes filles, enfants, n’ayant pour lits,
n’ayant pour couvertures, j’ai presque dit pour vêtement, que des monceaux infects de
chiffons en fermentation, ramassés dans la fange du coin des bornes, espèce de fumier
des villes, où des créatures s’enfouissent toutes vivantes pour échapper au froid de l’hiver.

(…)

Voulez-vous quelque chose de plus douloureux encore ? Le mois passé, pendant la
recrudescence du choléra, on a trouvé une mère et ses quatre enfants qui cherchaient
leur nourriture dans les débris immondes et pestilentiels des charniers de Montfaucon ! »






OEBPS/images/chap001_img014.jpg





OEBPS/images/intr001_img003.jpg
Bie:





OEBPS/images/chap002_img025.jpg






OEBPS/images/chap001_img013.jpg






OEBPS/images/pln_top_title_page.png





OEBPS/images/intr001_img004.jpg
......





OEBPS/images/chap001_img012.jpg
Al






OEBPS/images/chap002_img024.jpg





OEBPS/nav.xhtml
Sommaire

		Couverture

		Briller à l'oral pour les Nuls

		Copyright

		À propos de l’auteur

		Remerciements

		Introduction		Pourquoi ce livre ?

		À qui s’adresse cet ouvrage ?

		Comment ce livre est organisé ?		Première partie : La rhétorique n’est pas un gros mot

		Deuxième partie : « Avoir l’air convaincant » : l’importance du non-verbal

		Troisième partie : « Être convaincant » : avoir une argumentation en béton

		Quatrième partie : « Vous avez la parole » : préparer et assumer sa prise de parole

		Cinquième partie : La Partie des Dix

		Annexe





		Les icônes utilisées dans ce livre

		Par où commencer ?





		PARTIE 1. LA RHÉTORIQUE N’EST PAS UN GROS MOT		Chapitre 1. Une petite histoire de la parole		La naissance de la rhétorique en Grèce		Une arme au service de la justice		Corax de Syracuse

		Une transmission de maître en disciple





		La rhétorique démontre n’importe quoi		Les sophistes

		Protagoras

		Pourquoi une si mauvaise réputation ?

		Les précurseurs de la liberté d’expression ?





		Aristote : la parole au service de valeurs		Chaque discours obéit à ses propres codes

		Les genres judiciaires, délibératif et épidictique		Le genre judiciaire

		Le genre délibératif

		Le genre épidictique





		Les trois piliers du discours









		Un travail de Romains		Cicéron : l’éloquence pour « instruire, plaire et émouvoir »		Un avocat et un politicien brillant

		Un personnage au cœur de l’histoire romaine

		De Oratore : la description de l’orateur parfait





		Quintilien et les cinq opérations de la rhétorique		L’Institution oratoire : le best-seller qui a traversé les époques

		Les cinq étapes du discours (adaptées pour chaque prise de parole !)









		Une histoire toujours en mouvement		Une discipline figée

		La Renaissance : un peu d’ouverture

		La naissance d’une rhétorique « à la française » au XVIIe siècle

		L’éloquence révolutionnaire : une parole claire et accessible

		Le XIXe siècle : la rhétorique au placard

		Le XXe siècle et le come-back de la rhétorique

		Vers une nouvelle rhétorique ?

		La rhétorique au XXIe siècle		La rhétorique pour comprendre le pouvoir de la parole

		La rhétorique aide à se poser les bonnes questions













		Chapitre 2. Les trois piliers de la rhétorique		Le logos : l’appel à la raison		Un peu de logique ne fait pas de mal		L’arme de la démonstration

		Les différents types de raisonnements

		L’art de la logique selon les Grecs : le syllogisme





		La logique est-elle suffisante ?		Une logique qui peut être détournée

		La démonstration apporte parfois plus de questions que de réponses









		Le pathos : le poids des sentiments		Faire pencher le cœur de l’auditoire		La place de l’émotion dans la prise de décision

		Le pathos, une arme pour faire pencher la balance





		Le pathos, c’est du travail		Les arguments émotionnels

		Les arguments de valeurs

		Un pouvoir fédérateur

		L’appel aux images : l’évocation

		Transmettre les émotions





		Ne pas céder au monopole du cœur !		Connaître son public

		L’abus de pathos dangereux pour le discours ?

		La sincérité nécessaire à tout discours









		L’ethos : la crédibilité de l’orateur		Une reconnaissance recherchée		Une construction qui se fait au fil du discours





		Construire son ethos		Vos arguments établissent votre crédibilité

		La cohérence de vos arguments, le respect des faits

		Savoir se mettre en avant

		Les signes extérieurs de la crédibilité









		Trois piliers à l’unisson		Une histoire de fond…

		… et aussi de forme !









		Chapitre 3. Les étapes d’un bon discours		L’exorde : l’introduction		Capter la bienveillance du public		L’exorde simple ou par l’hommage

		L’exorde par insinuation

		L’exorde par surprise





		Comment préparer son exorde ?		Évaluer le contexte

		Quelques erreurs à éviter		L’excès

		Le métadiscours





		Comment finir son exorde ?









		La narration		Les qualités de la narration		La narration classique : brève, claire et précise

		L’autre possibilité : la narration littéraire (ou le storytelling)





		Comment préparer sa narration ?





		L’argumentation		Savoir présenter ses arguments		La division





		Dans quel ordre classer les arguments ?		Du moins fort au plus fort

		Du plus fort au moins fort

		Le juste milieu : l’ordre nestorien









		La réfutation

		La péroraison : le grand final		Les étapes de la péroraison		Un récapitulatif des arguments

		Les derniers feux de l’orateur

		Le clap de fin





		L’exécution de la péroraison		Première option : ralentir pour capter l’attention

		Deuxième option : monter en puissance

		Les erreurs à éviter





		Comment rédiger sa péroraison













		PARTIE 2. AVOIR L’AIR CONVAINCANT : L’IMPORTANCE DU NON-VERBAL		Chapitre 4. Le corps est un langage		La parole et « l’action »		L’éloquence du corps		L’action

		Soutenir un fond





		Le cas du débat Kennedy-Nixon		Le grand soir du débat

		Se préparer physiquement





		Le ratio de Mehrabian		Une expérience autour de la parole

		Le canal non verbal au cœur de la transmission du message





		Le rôle du non-verbal à sa juste mesure





		Faire de votre corps un allié		Transformer le trac en énergie		Le trac n’est pas un ennemi !

		Vous êtes légitime ! Point !





		Préparation et visualisation		Se mettre en situation

		Attention à votre langage corporel

		Ne pas dramatiser les enjeux





		Et les vêtements ?

		Connaître ses gestes parasites		Repérer ses petits travers





		Gérer son trac… et libérer ses émotions









		Chapitre 5. Le geste et la parole		Parler debout		Première option : fixe et face à mon auditoire		Une question d’ancrage au sol

		Le haut du corps parle pour vous

		Attention aux mouvements parasites !





		Deuxième option : et si on marchait ?		Une nouvelle tendance ?

		Quelques codes pour la marche





		Un exercice physique !





		Parler assis		Faire face à son interlocuteur

		Que faire de ses mains ?





		La gestuelle		Le geste, un outil symbolique et pratique		La gestuelle, un symbole historique

		Une gestuelle universelle ?

		Les gestes, un aide-mémoire pour la parole !

		Des gestes étudiés





		Choisir sa gestuelle		Premier conseil : faites simple !

		Deuxième conseil : prenez garde aux objets dans la main

		Et les gestes de ceux qui ne parlent pas ?













		Chapitre 6. Trouver sa voix et appuyer un regard		La voix, votre instrument de travail		La respiration pour libérer la voix		Le moteur de la voix

		Comment travailler sa respiration ?

		Projeter la voix





		Les différentes tonalités de la voix

		Soigner sa diction		Quelques exercices

		Quelques conseils pour assurer une belle diction









		Voyage en prosodie		Trouver le bon débit de parole		Quelques chiffres à retenir

		Ralentissez !

		Une question de pratique





		Savoir mettre du rythme		La monotonie, l’ennemi du discours

		Travailler sur les intonations : on monte ou on descend

		Phrases fermées et phrases ouvertes

		Apodose et protase

		Volume sonore









		L’arme du silence		Quand utiliser les silences ?		Le silence pour se préparer

		Le silence pour faire apparaître votre structure

		Un instant solennel

		Préparer sa chute





		Un instrument au service du rythme





		Appuyer un regard		Faire face à son auditoire		Pourquoi regarder son public ?

		Vers qui diriger son regard ?

		Ne pas se perdre dans ses notes !





		« Les yeux dans les yeux »		Varier les regards

		Le regard en face-à-face

		Le regard face à la caméra









		Faites la chasse aux tics de langage		Les différents types de tics verbaux

		Comment les éliminer progressivement









		Chapitre 7. Les supports de la prise de parole		Savoir utiliser un microphone		Micro ou voix nue ?		Question préliminaire : l’utiliser ou pas ?





		Les différents types de micro		Le micro à la main

		Micro fixe

		Le « micro Madonna »

		Gérer la voix avec le micro

		Attention au off !









		Les supports numériques (les fameux PowerPoint)		Est-ce bien nécessaire ?		Le pour

		Le contre

		Un vent de révolte contre les présentations ?





		Faire de votre support un allié		Ne négligez pas l’oral !

		Restez clair !

















		PARTIE 3. ÊTRE CONVAINCANT : AVOIR UNE ARGUMENTATION EN BÉTON		Chapitre 8. Trouver des arguments percutants		Un peu de stratégie		Connaître son sujet		Les faits : votre matière première

		De l’intérêt de connaître sa cause !

		La méthode du questionnement empirique (ou l’amour des acronymes)

		Évaluer les forces et les faiblesses





		Choisir son angle d’attaque		Trouver le meilleur moyen d’obtenir gain de cause

		Quelques angles possibles









		Construire un raisonnement implacable		Les différents types d’arguments		Où trouver les arguments ?

		Arguments de fait

		Arguments reposant sur le droit…

		… ou sur la science

		Arguments de valeur

		Argument d’autorité (ou le « d’après une étude… »)





		Les différents types de raisonnements		Le raisonnement inductif

		Le raisonnement déductif

		Le raisonnement par analogie

		Le raisonnement par la dialectique





		Élaborer un ensemble harmonieux		Être sûr de son coup

		Ne pas se contredire !

		Classer et qualifier ses arguments









		Savoir contre-attaquer		Démonter la thèse adverse		Se mettre dans la tête de votre adversaire

		Préparer sa réfutation





		Savoir se défendre		Le spécialiste du genre : Arthur Schopenhauer

		L’argument par l’absurde et par la conséquence

		Les attaques personnelles : ad personam et ad hominem













		Chapitre 9. Trouver des exemples parlants		Quelle place pour les exemples		Le mariage de l’abstrait et du concret		Appuyer un argument

		La force de l’image : évocation





		L’exemple : avant ou après l’argument ?		Les exemples illustratifs

		Les exemples argumentatifs









		Différents types d’exemples		Les exemples factuels		Le cas concret

		Les statistiques





		Les exemples émotionnels		Exemple personnel

		Un type d’exemple personnel : l’anecdote

		La parabole et la fable

		L’exemple littéraire

		L’exemple historique





		Manier les contre-exemples		L’art de trouver des exceptions

		Neutraliser une pensée abstraite par le concret













		Chapitre 10. Adopter le ton juste		Le choix du style		Comment choisir son style ?		Connaître son public, connaître son sujet

		On ne peut pas ressortir éternellement ses vieux classiques !

		De la clarté et du style

		Enfin, et surtout : variez les styles





		Le choix de la légèreté

		Le ton neutre

		Le style haut





		La sincérité, la clé du discours		Rester sur une même ligne		Ne pas se contredire

		De l’art d’être constant





		Être soi-même		Ne pas se cacher

		Ne pas imiter

		« Il faut trouver la voie »





		Une certaine part d’honnêteté		Être un « homme de bien »

		Le mensonge prohibé

		Déontologies et mauvais choix





		Mais si je dois mentir, je fais comment ?		Faites simple !





		Faire attention aux détails		Attention à votre langage corporel









		La mauvaise foi : le dernier recours ?		« J’ai raison parce que j’ai raison »		La pétition de principe





		Coller des étiquettes

		« J’ai gagné »		Clamer la victoire malgré tout

		La « victoire morale »













		Chapitre 11. Les armes pour conquérir le public		L’humour		Une forme d’esprit		Rire et humour

		Prendre de la distance (et de la hauteur)

		L’humour au service de votre crédibilité





		Comment utiliser l’humour		Un pouvoir fédérateur

		Retourner une question difficile

		Un stratagème argumentatif





		Une arme à manier avec précaution		Dignitas et gravitas

		Tout le monde a ses limites









		Manier l’ironie		Une figure de style très française		Une critique déguisée

		L’ironie pour atténuer

		L’ironie pour agresser





		Un stratagème argumentatif		Construire autour de l’ironie





		Une arme à manier avec précaution		Être sûr de se faire comprendre !









		Les questions rhétoriques		Une technique ancienne		La subjection

		L’aspect pratique : faire apparaître le plan

		Asphyxier l’adversaire





		Une arme au service du style		Obtenir un effet d’accumulation

















		PARTIE 4. « VOUS AVEZ LA PAROLE » : PRÉPARER ET ASSUMER SA PRISE DE PAROLE		Chapitre 12. Préparer son discours		L’oral n’est pas l’écrit		Choisir les bons mots		Champs lexicaux		Paix

		Armée





		Les mots justes





		Le sens de la formule		Privilégier les phrases simples et courtes

		Jouez sur les effets de style





		Mettre du rythme		Jouer sur les variations

		Le rythme ternaire : le grand classique du discours

		L’accumulation





		Écrire, lire et relire !		Tester son discours « en direct »

		Les lieux communs

		Faut-il user des citations ?

		La vulgarité









		Préparer ses notes		Organiser son « parchemin »		Rendre le texte lisible

		Écrivez vos propres didascalies





		Le jour J





		L’improvisation		Improviser, c’est du travail		Préparez-vous !





		« J’ai un plan »		Le plan classique

		Le plan simplifié

		Le plan dialectique

		Autour de quelques questions





		Prenez confiance !		Le début et la fin en tête

		Trouvez vos tiroirs

		Varier les rythmes (toujours)













		Chapitre 13. Les figures de style ont leur importance		Jouer sur les sons et les rythmes		Voyelles, consonnes		Allitérations et assonances

		L’homéotéleute

		L’antanaclase

		L’onomatopée





		Des mots, toujours des mots		Périphrase

		Néologisme

		Antonomase





		Du rythme !		L’anaphore

		L’épanaphore

		Isocolie

		Figure dérivative

		L’accumulation

		La gradation

		L’épiphrase









		Jouer avec les sens		Comparaison et métaphores		La comparaison

		Métaphore

		L’aphorisme





		S’expliquer ou s’esquiver		Prétérition





		Calmer le jeu ou jouer avec le feu		Euphémismes

		Hyberbole

		Litote













		Chapitre 14. L’heure de vérité : réussir sa prestation		Avant de parler		Étudier le contexte		La salle

		Les usages

		L’heure





		S’installer		Attention à votre attitude

		Pas de précipitation

		Respirez et attendez que le silence se fasse









		Le grand moment : « Vous avez la parole »		Soyez confiant et concentré		Respectez votre « mise en scène »

		Gardez le contrôle

		Montrez votre confiance

		Observez votre public





		Gérer les réactions du public		Connaître ses temps forts

		Maintenir une tension

		Gérer les applaudissements et les rires

		Faire face aux turbulences

		Faire face aux perturbateurs





		Parler, oui, mais combien de temps ?		Pas de dogmatisme

		Soyez prêt à tout (même à conclure)









		Réussir sa sortie		Amorcer sa sortie		Gérez votre voix

		Sous vos applaudissements





		Attention à votre attitude		Ne lâchez rien

		Attention au « off »

		Attention au micro !













		Chapitre 15. Prendre la parole en toutes circonstances		Utiliser votre écoute		Restez sur vos gardes !		Observez le fond

		Scruter les gestes et les attitudes





		L’écoute active		Les travaux de Carl Rogers

		Bienveillance et neutralité









		Débattre (sans se faire battre)		Avoir un coup d’avance		Connaissez vos points faibles…

		… et ceux de votre adversaire





		Comment répondre ?		La méthode SOSRA

		L’arme de la reformulation





		Piéger par l’utilisation des questions		Trouver la question qui tue

		Mettre en place un interrogatoire

		Forcer votre adversaire à dire « oui »









		Négocier		Les différentes approches de la négociation		Conflictuelle ou raisonnée

		Les approches envisageables





		Prendre la parole en négociation		L’écoute active et négociation

		Les questions pour faire avancer votre cause

		Le rôle du non-verbal













		Chapitre 16. Réussir votre (grand) oral		Se préparer pour le grand jour		Sans surprise… travailler son sujet		Évitez les impasses

		Connaître son examinateur (si vous le pouvez)





		Travailler sa mémoire

		Entraînez-vous

		Visualisez-vous

		Armez-vous de confiance





		Le grand jour		Bien lire (et relire) la question

		Gérer le temps de préparation

		Préparez vos notes

		N’oubliez pas le non-verbal !

		Préparez votre entretien		Anticipez les questions

		Répondez calmement

		Que faire si la question me déstabilise ?

		Que faire si je n’ai aucune idée de la réponse à la question ?









		Les spécificités propres à certains oraux		Oral de contrôle des connaissances

		Oral anticipé du bac français		Déroulement

		Première partie : étude du sujet

		Deuxième partie de l’épreuve : l’entretien





		Oral d’admission des concours		Renseignez-vous sur l’établissement

		Soignez votre présentation

		Soignez votre culture générale

		Préparez-vous à argumenter

		Faire face au test





		Le « grand oral » du baccalauréat		Présentation de la réforme du baccalauréat		Le nouveau lycée

		Le nouveau bac





		Déroulement du grand oral		Choix du sujet

		Deux parties





		Quelques conseils

















		PARTIE 5. LA PARTIE DES DIX		Chapitre 17. Dix conseils et exercices pour vous préparer pour le grand jour		S’entraîner		Comment se préparer ?		Travailler ses répliques

		Anticipez tous les coups (même les coups bas)

		Le test du miroir





		Travailler votre esprit critique (et votre humilité)





		Lire et étudier des discours		Étudier n’est pas imiter

		Quelques pistes pour étudier un discours





		Travailler sa mémoire		Se mettre dans les bonnes conditions

		Les outils de la mémoire		La répétition

		Association et procédés mnémotechniques









		Travailler sa repartie		Lâchez-vous !

		Prenez des risques





		Soigner ses sources		Se méfier des citations

		Vérifiez vos sources





		Donner de la hauteur à votre texte		Lieux communs et références douteuses		Poncifs

		Soignez votre vocabulaire









		Aller au théâtre et écouter de la musique		Gérer son corps et ses émotions

		Étudier la mise en scène

		Écouter de la musique		Mettre du rythme

		Argumenter en quelques minutes

		Le personnel et l’universel









		Ne jamais faire preuve d’arrogance		Attention à votre attitude		Ne jamais sous-estimer un contradicteur

		Ne jamais faire preuve de mépris





		Comment se comporter face à un adversaire arrogant ?





		Se libérer (y compris des règles)		Faut-il tout bien faire pour convaincre ?

		« La vraie éloquence se moque de l’éloquence »





		Y trouver du plaisir





		Chapitre 18. Des conseils pour dix types de prise de parole		Avant toute chose : savoir se poser les bonnes questions		Rester dans son sujet

		Préparer son discours en cinq étapes





		Le discours politique		Les contraintes du politique		Un style très haut…

		… en constante évolution





		La règle des quatre C		Court

		Clair

		Cohérent

		Crédible





		La culture de « la petite phrase »		Attention aux phrases sorties de leur contexte

		Langue de bois et autre poncifs

		Et si je suis sur un fil ?









		L’interview		Préparez-vous		À qui je parle ?

		Se mettre en situation





		Soyez attentif !

		Soyez clair et concis		Sur le fond

		Sur la structure

		Attention à votre posture

		Ne pas se laisser coincer









		Le discours de mariage		Le discours des proches		Les mariés, l’objet du discours

		L’humour (parlons-en)

		Ne soyez pas trop long





		Le discours des mariés





		L’argumentaire de ventes		Construire un discours		Connaître son client

		Connaître son produit





		Trouver votre « promesse »





		L’entretien d’embauche		Préparer le fond de l’entretien		Se renseigner sur l’entreprise…

		… et connaître son propre parcours





		Soignez votre forme		Se tenir face à son interlocuteur

		La tenue vestimentaire

		Les questions









		« Je veux une augmentation »		Établir un argumentaire (juste)		Se baser sur les faits

		Restez maître à bord





		Et si c’est non ?		Ne jamais s’énerver

		Poser des questions









		Le discours de motivation		Rappelez l’objectif : « Ce que nous devons accomplir »

		Croire en la victoire : « Pourquoi nous pouvons y arriver »

		Donner du sens : « Pourquoi nous combattons »

		Se lancer dans la bataille : « En avant pour la victoire ! »





		Le discours de départ		Remercier tout le monde

		Utiliser votre histoire

		Soignez votre sortie





		Les excuses		Faire simple

		Faire preuve d’empathie









		Chapitre 19. Dix discours commentés		Le discours politique (à la française) : Charles de Gaulle, allocution du 23 avril 1961

		Le discours politique (à l’anglaise) : Winston Churchill, 4 juin 1940

		Un exemple de péroraison (à l’américaine) : Barack Obama, 10 janvier 2017 (extraits)

		Le discours judiciaire : maître Gisèle Halimi, plaidoirie du 8 novembre 1972 devant le Tribunal de Grande Instance de Bobigny

		Le discours parlementaire : Simone Veil, discours du 26 novembre 1974 sur la loi IVG

		L’oraison funèbre : André Malraux, discours du transfert des cendres de Jean Moulin au Panthéon, 19 décembre 1964

		Le discours « inspirant » : J.K. Rowling, discours à Harvard, 2008

		Le discours de remerciement : Lupita Nyong’o, discours de réception des Oscars, 2 mars 2014

		Le discours engagé : Emma Watson, discours aux Nations Unies, 20 septembre 2014

		Le discours de remerciement : Albert Camus, le discours de Stockholm, 10 décembre 1957





		Chapitre 20. Dix films et séries sur la parole		Le Brio (Yvan Attal, 2017)

		À voix haute (Ladj Ly – Stéphane de Freitas, 2017)

		American Crime Story : O.J. Simpson (Scott Alexander – Larry Karaszewski, 2016)

		Le Discours d’un roi (Tom Hooper, 2011)

		Philadelphia (Jonathan Demme, 1993)

		Henri V (Kenneth Branagh, 1989)

		Le Président (Henri Verneuil, 1961)

		Douze hommes en colère (Sidney Lumet, 1957)

		Les Sentiers de la Gloire (Stanley Kubrick, 1957)

		Le Dictateur (Charlie Chaplin, 1940)









		PARTIE 6. ANNEXE		Bibliographie		Les classiques incontournables		Sur la rhétorique classique

		Sur l’argumentation

		Sur l’éloquence judiciaire





		Méthodes et témoignages

		En langue anglaise

		Les recueils de discours









		Sommaire



Pages

		A

		II

		III

		IV

		VI

		1

		2

		3

		4

		5

		6

		7

		8

		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

		43

		44

		45

		46

		47

		48

		49

		50

		51

		52

		53

		54

		55

		56

		57

		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

		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

		141

		142

		143

		144

		145

		146

		147

		148

		149

		150

		151

		152

		153

		154

		155

		156

		157

		158

		159

		160

		161

		162

		163

		164

		165

		166

		167

		168

		169

		170

		171

		172

		173

		174

		175

		176

		177

		178

		179

		180

		181

		182

		183

		184

		185

		186

		187

		188

		189

		190

		191

		192

		193

		194

		195

		196

		197

		198

		199

		201

		202

		203

		204

		205

		206

		207

		208

		209

		210

		211

		212

		213

		215

		216

		217

		218

		219

		220

		221

		222

		223

		224

		225

		226

		227

		229

		230

		231

		232

		233

		234

		235

		236

		237

		238

		239

		240

		241

		242

		243

		245

		246

		247

		248

		249

		250

		251

		252

		253

		254

		255

		256

		257

		258

		259

		260

		261

		262

		263

		264

		265

		267

		268

		269

		270

		271

		272

		273

		274

		275

		276

		277

		278

		279

		280

		281

		282

		283

		284

		285

		286

		287

		288

		289

		290

		291

		292

		293

		294

		295

		296

		297

		298

		299

		300

		301

		302

		303

		304

		305

		306

		307

		308

		309

		310

		311

		312

		313

		314

		315

		316

		317

		318

		319

		320

		321

		322

		323

		324

		325

		326

		327

		328

		329

		330

		331

		332

		333

		334

		335

		336

		337

		338

		339

		341

		342

		343

		344

		345

		346

		347

		348

		349

		351

		352

		353

		B



Guide

		Couverture

		Sommaire





OEBPS/images/chap001_img008.jpg
-





OEBPS/images/intr001_img005.jpg
e 48





OEBPS/images/chap001_img016.jpg





OEBPS/images/part001_img007.jpg
Vous ETES
ENETAT D'ARRESTATION
‘SUITE AU BRAQUAGE DE LA
BANQUE CENTRALE!

TouT

PORTE A CROIRE
QUE JE SUIS LE COUPABLE,

CENESTDONC

—VoUS PAS ML
VOUS ETES PRISEN
SELFIE PENDANT LE VOL ET
AVEZ POSTE LAPHOTO SUR
FACEBOOK!

SIS DONC
INNOCENT!






OEBPS/images/chap002_img027.jpg





OEBPS/images/pln_page_titre_mep_2.png
pour

les nuls





OEBPS/images/chap001_img009.jpg





OEBPS/images/chap001_img015.jpg





OEBPS/images/cover.jpg
séa.’ .

Briller a l'oral






OEBPS/images/intr001_img006.jpg
e Al





OEBPS/images/chap002_img026.jpg






OEBPS/images/chap002_img021.jpg






OEBPS/images/chap001_img017.jpg





OEBPS/images/chap002_img020.jpg






OEBPS/images/chap002_img019.jpg





OEBPS/images/chap001_img011.jpg
Attention





OEBPS/images/titl001_img001.jpg
FIRST

EDITIONS






OEBPS/images/chap002_img023.jpg
AAAAA






OEBPS/images/chap001_img010.jpg





OEBPS/images/intr001_img002.jpg






OEBPS/images/chap002_img018.jpg
A






OEBPS/images/chap002_img022.jpg





