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Préambule

Le conte métaphorique de l’apprenti potier



Un maître potier et son apprenti travaillaient ensemble dans un atelier, depuis quelques mois, dans une ambiance sereine, de respect et de transmission de l’amour du travail bien fait.

L’apprenti, un jeune adolescent en soif d’apprendre, était impatient de créer une jarre parfaite. Il pétrissait l’argile avec force et façonnait la jarre rapidement, mais elle se fissurait systématiquement pendant la cuisson au four.

Après avoir observé plusieurs de ses tentatives non abouties, le maître potier lui dit : « Attends ! Ne te précipite pas ! Avant de te lancer dans le travail, prends le temps d’observer l’argile. Prends le temps de l’écouter, et tu verras.

— Je verrai quoi, Maître ?

— Si tu prends le temps d’observer et d’écouter cette argile telle qu’elle est et non comment tu voudrais qu’elle soit, tu verras qu’elle aura beaucoup de choses à te révéler sur ta façon de la traiter et de te comporter avec elle. »

Ainsi, en l’observant et en l’écoutant, tu apprendras à affiner ta pratique et ton savoir-faire. Écoute-la et tout changera ! Écoute-la et TU te perfectionneras.

Le jeune apprenti, perplexe, se mit à travailler l’argile plus lentement et plus délicatement. Il apprend à écouter la matière en développant un nouveau ressenti sous ses doigts. Il façonne alors différemment cette terre dont il appréciait de plus en plus la texture sous sa peau.

Avec le temps, il comprit le fonctionnement de l’argile et réussit à anticiper sa réaction pendant qu’il la travaillait et pendant la cuisson. Il apprit à respecter le rythme naturel du matériau qui lui rendit à la hauteur de son implication puisque ses créations devinrent de plus en plus solides et de plus en plus belles. Sa réputation traversa les régions et l’on vint de vingt mille lieues à la ronde pour obtenir une de ses créations incomparables.




Convaincre sans manipuler, c’est comme devenir cet apprenti potier. Parce que nous sommes tous des apprentis de nos relations humaines, nous apprenons chaque jour sur nous à travers l’autre.

Il ne s’agit pas de forcer les choses, de forcer les autres, ou de forcer la relation pour arriver à ses fins dans un rapport d’intérêt unilatéral. Pour convaincre l’autre sans intention de le manipuler, il s’agira d’écouter/d’observer à qui l’on a affaire, de le comprendre, de s’y adapter, de respecter le rythme et la nature de cet autre, autant que ceux qui nous sont propres, pour créer un lien, une relation solide ensemble, une accointance authentique et stable.

Les outils, techniques ou instruments à votre disposition sont nombreux pour y parvenir en toute sérénité. Et l’objectif de ce livre est d’en partager avec vous un maximum pour vous aider à créer et à entretenir des relations éthiques, si telle est votre intention.






À Romane et à David, mes piliers






« Deviens le sujet de toi-même, remplace la morale qui vient du dehors par l’éthique qui vient du dedans. »

Alain Touraine 




 « Rien n’est permanent, sauf le changement. »

Héraclite




« Seuls ceux qui sont assez fous pour penser qu’ils peuvent changer le monde y parviennent. »

Steve Jobs









  

    Bienvenue

    
      Pourquoi ce livre ?

      Nous vivons une époque où l’éloquence suscite à la fois fascination et méfiance. Trop souvent, elle est perçue comme un artifice, un outil au service du pouvoir ou de la manipulation.

      Nous vivons dans une ère marquée par une profonde défiance envers les discours, notamment en politique. Les mots peuvent séduire, manipuler ou inspirer, mais comment discerner l’intention réelle derrière eux ?

      Pas toujours simple de différencier le désir d’une quête du pouvoir d’une volonté authentique de changer les choses.

      Pourtant, l’éloquence, lorsqu’elle est guidée par une éthique solide, peut transformer nos relations et nourrir une communication authentique et fluide, plaisante et constructive.

      Si, vous aussi, vous vous demandez comment instaurer des relations sincères et communiquer autrement, ce livre est fait pour vous.

      Ce livre vous propose un voyage à travers les multiples visages de ce magnifique art de convaincre. Souvenons-nous que la définition initiale de « CONVAINCRE » vient du latin convincere qui signifie « vaincre avec », pouvant aussi être traduit par « vaincre ensemble ». Ne serait-il pas temps de redonner ses lettres de noblesse à ce mot ?

      De convaincre à l’éloquence

      Développer son éloquence sera un atout pour convaincre, même avec éthique. Mais saviez-vous qu’il existe plusieurs styles d’éloquence ? Et des éloquences qui ne se ressemblent pas. L’éloquence de l’avocat, taillée pour convaincre un jury, diffère de celle du politicien, qui cherche à galvaniser les foules, tout comme celle du comédien, qui touche par l’émotion. Et que dire de l’éloquence discrète mais percutante du manager en réunion, du formateur qui inspire ou encore de tonton Robert, ému, lors du mariage de sa nièce ?

      Chaque contexte appelle une forme d’éloquence particulière, et ce livre vous dévoile comment ajuster votre propos pour qu’il résonne, sans jamais trahir vos valeurs.

      Au-delà des techniques, nous explorerons aussi ce que l’éloquence peut apporter au quotidien : une posture sincère, une fluidité relationnelle et une capacité à convaincre sans manipuler. Que vous soyez orateur novice ou expérimenté, préparez-vous à enrichir vos compétences avec une approche inédite, à la croisée de l’éthique et de l’efficacité.

      Au fil des pages, vous découvrirez pourquoi l’éthique est le socle d’une communication sincère avec une éloquence et une rhétorique éthique ; comment éviter les pièges de la manipulation ; comment mettre la puissance du récit au service de vos idées ; nous parlerons aussi de la confiance en soi ; des relations durables et de la manière d’adapter votre parole selon les différents contextes où il est nécessaire de maîtriser cet art de convaincre avec vérité.

      Vous découvrirez également de petites récréations, au fil des pages, entre les chapitres, avec des « Contes métaphoriques » et des « Histoires d’en rire », dans la première partie du livre et des « Regards critiques » pour la seconde. Des aérations proposées pour vous apporter une touche de légèreté dans votre lecture, en même temps qu’elles pourront venir soutenir vos potentiels argumentaires futurs. Et à la fin de chacune des deux grandes parties, vous pourrez apprécier un résumé à la façon de Socrate, sous forme de « Charte éthique ».

      Ensemble, nous allons réapprendre à convaincre, non pas pour dominer, mais pour bâtir.

      Bon voyage dans cet univers où l’art de convaincre se conjugue avec honnêteté, authenticité et collaboration.

      
        « La diversité est la richesse de notre monde. Elle nous permet de construire des ponts, de créer des opportunités et de transformer nos défis en triomphes. »

        Nelson Mandela

      

      





      
        CONTE MÉTAPHORIQUE

        
          
            Les humains sont comme les pommes de terre

            Au 13ème siècle, alors que le Japon était dominé par une guerre civile particulièrement violente, le Moine Nichiren Daïshonin, porteur d’une grande sagesse, initia une nouvelle pratique du Bouddhisme centrée sur le Sutra du Lotus. Il vivait en retrait dans un monastère d’où il soutenait ses concitoyens grâce à des correspondances qu’il entretenait avec eux. Un jour, il expliqua dans une lettre adressée à une dame qui se plaignait que les autres étaient agressifs avec elle que « les humains sont comme les pommes de terre ». Et il le démontre dans cette même lettre avec l’histoire métaphorique qui suit :

            Lorsque l’agriculteur ramasse ses pommes de terre arrivées à maturité dans son champ, elles sont encore pleines de terre quand il les dépose dans des caisses afin de pouvoir les transporter. Puis il les charge dans son véhicule pour les amener jusqu’à la ville afin de les vendre sur le marché. Chemin faisant, grâce (ou à cause, ça c’est vous qui verrez) des chaos de la route (ornières, touffes d’herbes, bosses…), ces pommes de terre se frottent entre elles dans chaque cageot, régulièrement, bercées par les reliefs du chemin. Ainsi, une fois arrivées à bon port, ces pommes de terre, nettoyées de tous leurs excès de terre, révèlent leur relief individuel, leur peau délicate et dorée et ainsi séduire pleinement les acheteurs.

          

        

      







      Comme beaucoup de philosophies asiatiques, le bouddhisme japonais – que j’ai pratiqué pendant plusieurs années – nous enseigne de grandes vérités et des messages forts, énoncés pourtant avec simplicité. En voici un qui fait réfléchir dans le bon sens sur la signification que l’on peut donner à nos relations humaines.

      Les êtres humains sont comme les pommes de terre.

      Bien souvent la présence des autres nous gêne, nous incommode ou encore nous perturbe dans notre propre fonctionnement, car nous sommes convaincus que c’est cet Autre qui est la cause de nos malheurs ou de nos déboires. Et pourtant… Si nous faisons un « pas de côté » et que nous voyons les choses autrement, il s’avère que cette présence de l’Autre peut nous aider à nous « nettoyer » de nos impuretés, de nos pensées limitantes et de nos comportements toxiques pour nous-mêmes.

      Plutôt que de ne voir et de ne parler que de nos limites, de ce que nous ne pouvons pas faire, préférons l’idée de nous « frotter » aux autres afin de nous débarrasser mutuellement de nos impuretés, sans entretenir la vision de nous « confronter » aux autres. Cela n’engendrerait qu’un rapport de force constant et douloureux (même physiquement), car ces tensions éprouvées se transmettront aussi sur le plan musculaire, articulaire, ou encore sous forme de tensions dans le dos qui se feront ressentir et persisteront tant que vous ne lâcherez pas cette stigmatisation négative de vous et de l’Autre.

      Ce grand moine nous invite donc à avoir un comportement assertif et écologique envers nous-mêmes et envers notre entourage, pour grandir ensemble et évoluer dans un élan « gagnant-gagnant ». Votre interlocuteur du moment ne partage pas cette posture ? Ce n’est pas grave, vous continuerez votre chemin, toujours aligné avec vous-même. Le but ultime n’est-il pas de devenir la meilleure version de soi-même et de communiquer en ce sens ? Pour le reste… Chacun sa part !

      
        « On crée son univers à mesure que l’on avance. »

        Winston Churchill

      

      À propos des « Histoire d’en rire », même les plus grands leaders peuvent faire des erreurs ou commettre des maladresses.

      Je vous propose donc des anecdotes légères, regroupées sous le titre « Histoire d’en rire », situées en inter-chapitres, qui parleront à chaque fois, d’un moment différent de l’Histoire où une personnalité publique a commis une maladresse, un oubli ou une erreur en public, et qui s’en est sortie d’une pirouette verbale humoristique ou d’une sympathique répartie. Cette rubrique a pour but de vous rappeler qu’une erreur, une gaffe assumée, même imprévue, peuvent renforcer votre leadership, votre crédibilité d’orateur et la proximité avec un auditoire ou un interlocuteur. Et aussi contribuer à bâtir une réputation solide lorsqu’elle s’accompagne d’un charisme impactant et de valeurs justes.

      Ces moments d’humour sont là pour vous montrer que l’éloquence n’est pas un art figé et coincé, mais une compétence humaine et perfectible. Cela vous encouragera, je l’espère, à persévérer, à apprendre de vos erreurs et à ne jamais oublier que convaincre, c’est aussi savoir garder une part d’humilité, parce que cela signifie toujours « vaincre ensemble ».

    

  






HISTOIRE D’EN RIRE #1

Winston Churchill,
connu pour ses répliques cinglantes


Il est arrivé à ce grand monsieur de se retrouver dans des circonstances où sa répartie particulièrement aiguisée a dérapé. Pourtant, ses répliques étaient tellement assumées qu’elles sont devenues des traits d’humour qui le définissent.

Lors d’un débat avec une opposante politique, cette dame a reproché à Winston Churchill d’être saoul, dans le but de le déstabiliser et de gagner le débat.

Il aurait répondu : « Madame, je suis peut-être ivre, mais vous, vous êtes laide, et moi, demain matin, je serai sobre… »

Cette anecdote est très connue. Toutefois, il semble difficile de confirmer les sources exactes de cette sympathique histoire. Son origine exacte et son authenticité sont débattues, certains historiens estiment qu’elle relève plus d’un folklore fantasmatique autour du personnage de Churchill, d’une légende urbaine que d’une réalité concrète attribuée sans preuves concluantes, vérifiables et convaincantes.

Gardons-la toutefois à l’esprit comme une punchline qui déstabilise celle qui voulait déstabiliser… Tel est pris qui croyait prendre !
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  Chapitre 1

  Comprendre la communication éthique

  
    
      « La communication est indispensable, jamais suffisante. »

      Yvon Rivard (extrait du Silence du corbeau1)

    

    Afin de comprendre comment fonctionne une communication basée sur des valeurs éthiques relationnelles, il est important de récapituler quels sont les processus en œuvre et ce qui se joue dans les interactions humaines.

    
      Par quoi nous laissons-nous convaincre ? Et par qui ?

      Il semble important de se poser cette question, car la réponse que nous y apporterons sera essentielle pour que nous sachions par quoi vous pourriez vous laisser influencer, voire vous laisser manipuler… Et par qui !

      Qu’est-ce qui déclenche notre confiance ? La crédibilité de l’orateur que vous écoutez qu’il parle à un public ou à vous seul2 ? Sa légitimité ?

      Lorsque vous écoutez quelqu’un qui parle, qu’est-ce qui vous donne envie de lui accorder votre attention ?

      En réalité, il y a deux axes majeurs que nous devons prendre en compte dans nos prises de parole (qu’elles aient lieu en public ou face à un seul interlocuteur, ce sera la même chose) :

      
        	
          1. Le quoi ?

          2. Le comment ?

        

      

      
        Le quoi ? : le contenu du propos

        Comment vous vous y prenez aujourd’hui pour donner envie à vos interlocuteurs de vous écouter ? De vous comprendre ? De vous accorder de leur intérêt ? De vous accorder de leur temps ? De leur attention ? Et peut-être même pour leur donner envie de parler de vous, pour vous recommander, par exemple ?

        Comment faites-vous actuellement pour attirer l’attention ET l’intérêt de vos interlocuteurs, sans les lasser ni les frustrer ?

        Il est fondamental que nous nous posions la question, parce que de nombreuses sources d’interactions demeurent disponibles. Vous pourrez rencontrer des auditeurs qui auront la sensation d’en savoir au moins autant que vous sur le sujet que vous abordez, grâce, principalement, à la multitude de ressources qui existent aujourd’hui sur le web. Ce qui pourra vous aider à être plus convaincant sera la réputation qui vous aura précédé et la crédibilité que cet auditoire vous accordera.

        Le but est que tout le monde passe un moment agréable, au-delà d’apprendre des choses en vous écoutant, sinon, tout le monde va vite s’ennuyer et vous parlerez rapidement dans le vide.

        Adressez-vous à vos allocutaires avec enthousiasme et motivation, si vous souhaitez qu’ils vous écoutent avec ces mêmes émotions. Si vous vous adressez aux autres avec envie, vous déclencherez l’envie de vous écouter et, pourquoi pas, de parler de vous.

        À toutes fins utiles, je préciserai que tenter de convaincre en restant vous-même, c’est ce qui est essentiel. Ne jouez surtout pas un rôle en pensant que c’est ce que votre assemblée attend de vous… Savoir CONVAINCRE SANS MANIPULER, c’est avant toute chose ÊTRE et RESTER AUTHENTIQUE… Le reste, c’est de la technique qui s’apprend et c’est aussi le but du contenu de cet ouvrage.

        
          « Soyez vous-même, les autres sont déjà pris. »

          Oscar Wilde

        

        Le bon propos avec la bonne énergie et la bonne posture qui donnent envie est la combinaison gagnante. Le contenu de ce livre pourra vous y aider, car vous pouvez le considérer comme un guide très complet d’une communication relationnelle efficace et éthique.

      

      

        
Le comment ? La forme du propos

        Vouloir convaincre demande d’être à la fois dans la passion du partage ET la compétence du sujet. Le secret ? Parler avec la même passion que celle qui vous anime au quotidien lorsque vous exercez votre métier, lorsque vous parlez de vos enfants, après avoir vu un excellent film au cinéma, lorsque vous parlez de vos dernières vacances en famille, lorsque vous parlez ou que vous pensez à votre plus belle réussite…

        Parler avec enthousiasme est un levier majeur et fondamental de l’intérêt que l’Autre va vous accorder et du temps qu’il va vous consacrer.

        Parce que, si vous exprimez un enthousiasme sous-jacent, votre interlocuteur traduira, grâce au fonctionnement de son cerveau, que vous prenez plaisir à partager vos informations avec lui, donc à lui parler, donc, par effet de conséquence « miroir », il prendra plaisir à vous écouter. Et là, vous serez dans une relation « gagnant-gagnant » sincère et vraie.

        Il peut arriver que les tentatives de manipulation soient vues comme le Graal, mais c’est une erreur ! J’espère que voyager entre les pages de ce livre vous le confirmera.

        Vivez donc pleinement l’émotion qui vous anime au moment où vous prenez la parole et vous franchirez clairement une étape concrète sur le chemin de cet art de convaincre.

        Parce que faire vivre une émotion à vos interlocuteurs sera la clé de voûte absolue de cet intérêt que l’Autre vous accordera et vous portera. L’envie que vous lui donnerez ou non d’être convaincu par vous, votre propos, vos idées, votre proposition, votre pitch, vos arguments, votre force de conviction, votre dynamisme, votre charisme, votre leadership, etc. En bref, vous l’aurez compris, ce sera toute votre capacité d’attraction qui sera en jeu ici.

        
          « L’important n’est pas que mon discours soit vrai, mais qu’il soit sincère. »

          Albert Jacquart (extrait de Petite Philosophie

            à l’usage des non-philosophes3)

        

        
          LE SAVIEZ-VOUS ?

          
            Socrate, le célèbre philosophe grec (470-399 avant J.-C.) peut être considéré comme le « grand-père spirituel » d’Aristote, rhéteur par excellence. Socrate, qui incarne admirablement l’idée d’une communication éthique, n’écrivait pas ses pensées. Pour lui, une véritable communication éthique repose sur le dialogue direct et la maïeutique (méthode qui consistait à poser des questions pour aider son interlocuteur à découvrir la vérité par lui-même). Ce type de communication respectait l’autonomie de l’autre, en évitant de lui imposer des idées préconçues ou de le manipuler.

            Au Ve siècle, Socrate était déjà convaincu qu’il ne fallait pas convaincre par la force des arguments, mais par une recherche commune de vérité.

            Une approche respectueuse, éthique et éclairée, plus que jamais d’actualité.

          

        

      

    

    
    
      Communiquons avec respect !

      Afin que nous nous comprenions clairement vous et moi, il me semble pertinent d’expliciter une notion majeure autour de ce mot « ÉTHIQUEs ».

      En effet, ce mot est à entendre au sens de l’ethos, comme racine grecque qui se réfère au caractère, aux valeurs et à l’identité d’une personne. Cela implique un respect de soi, de la part du locuteur, et le respect des autres – interlocuteurs ou auditoire –, essentiel dans la communication relationnelle.

      Parce que ce terme d’ethos, qui signifie « éthique », possède également des racines latines, et peut, dans ce cas-là, être associé à la morale, avec une notion de jugement de valeur. Or, ce n’est pas l’intention de cet ouvrage de porter un jugement de valeur sur ceux qui seraient enclins à utiliser les rouages de la manipulation relationnelle ou émotionnelle pour convaincre. Mais bien de souligner qu’il est possible, même à notre époque, de convaincre n’importe quel interlocuteur de façon éthique, avec respect, responsabilisation mutuelle et bienveillance.

      Parce que intimider, culpabiliser, imposer, menacer ou même flatter pour prendre le dessus sur une autre personne n’est pas une fin en soi pour convaincre en particulier, ou pour communiquer en général.

      Depuis que j’ai eu l’idée de ce titre pour désigner le contenu de cet ouvrage, j’en ai régulièrement parlé autour de moi. Ce faisant, des étudiants en cinquième année m’ont exprimé leur étonnement quant au fait de pouvoir convaincre autrement qu’en manipulant, car, pour eux, c’était évident que ces deux notions étaient indissociables… Et d’autres personnes que j’ai croisées, plus mûres et expérimentées, m’ont souvent rétorqué :

      — Convaincre sans manipuler ? Ah bon ? C’est encore possible ? Honnêtement, je n’y crois plus…

      D’un côté comme de l’autre, cela m’avait interpellée et encouragée à écrire ce livre qui porterait ce titre L’Art de convaincre sans manipuler, a fortiori car, d’emblée, ce titre provoquait une réaction essentielle qui déclenchait une réflexion du lecteur sur la notion de mettre en place des échanges relationnels différents.

      L’éthique, ici, représente pour moi un ensemble de valeurs qui guident les actions et les interactions sans jugement moral, en insistant sur l’importance du respect de l’autonomie et de l’intégrité de l’autre.

      Par exemple, dire « la vérité » à quelqu’un peut être éthique, pour communiquer en toute transparence sur ce que vous pensez d’une situation, mais le faire avec l’intention de blesser pourrait être considéré comme immoral.

      Vous aurez donc compris que dans cet ouvrage vous allez trouver de nombreuses clés qui vous aideront à communiquer dans des relations où chacun se sentira respecté, sans jugements moraux. Car, en réalité, le jugement moral n’a aucun intérêt constructif et engendre plutôt une posture rigide et fermée, et pas nécessairement respectueuse. Et, souvent, les propos moraux ne convainquent que très peu de personnes. La communication éthique est la clé pour établir des relations saines, authentiques et respectueuses.
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        « JUGER N’EST PAS COMMUNIQUER »

        
          Dans la vie professionnelle

          Imaginez que vous êtes en réunion de travail et que l’un de vos collègues, à côté de vous, vous glisse une remarque que vous ne trouvez pas pertinente, pendant que l’orateur manager s’exprime. Comment réagiriez-vous spontanément ? Vous le jugeriez comment ? Vous ne diriez rien ?

          

          

          Dans la vie personnelle

          Un ami vient vous voir, très enthousiaste, en vous disant qu’il a décidé de créer une entreprise, car il en a marre du salariat. Que lui diriez-vous ? Vous le jugeriez en voulant le dissuader ? Ou vous vous y prendriez autrement ?

          

          

        

      

      
         « La représentation est un élément essentiel de la communication. »

        Chester Barnard

      

      Développer l’aptitude de mettre en mots est une compétence indispensable pour ouvrir bon nombre de situations. Apprendre à communiquer sur ce que vous avez à offrir ou sur ce que vous voulez défendre est LA compétence la plus importante que vous puissiez développer.

      Et surtout, ne doutez pas – jamais – que cette compétence s’acquière et tout le contenu de ce livre a été construit pour vous le confirmer.

      Cependant, pour réussir dans cette démarche nouvelle pour tous, il est important que vous expérimentiez une nouvelle façon de penser et de communiquer. Et pour y arriver, une seule manière de faire, s’entraîner ! Faire et refaire, re refaire… Encore ! Faire l’expérience d’une évolution possible est la clé. Les exercices « À vous de jouer ! » qui vous sont proposés, avec une progression dans la difficulté au fil des pages, participent de cette volonté de vous aider à vous impliquer pour vous permettre de réussir à convaincre… de façon éthique et sans manipuler.

      
        « Le savoir s’acquiert par l’expérience, tout le reste n’est que de l’information. »

        Albert Einstein

      

      À présent, je vous propose de vous projeter dans plusieurs situations différentes afin de faire un point sur votre manière actuelle de vous exprimer et de vous positionner dans votre relation à l’autre, pour convaincre, lorsque vous avez quelque chose à demander. Partir de là où vous en êtes aujourd’hui, concrètement, vous permettra d’autant plus de mesurer vos axes d’évolution. Je vous invite à jouer le jeu sans autocensure ni auto jugement. La simplicité et l’honnêteté avec soi-même est le meilleur chemin pour progresser.

      
        
          [image: À vous de jouer]

        

        COMMENT VOUS Y PRENDRIEZ-VOUS ?

        
          Vous n’avez pas de voiture

          Prévoyez de convaincre quelqu’un de vous prêter sa voiture pour aller là où vous avez besoin d’aller. Comment vous y prendriez-vous, là, spontanément ?

          

          

          Votre enfant ne veut pas aller se coucher

          Tentez de le convaincre d’aller au lit, car il est déjà tard.

          Comment vous y prenez-vous pour y arriver ?

          

          

          
          Vous n’avez plus suffisamment d’argent pour faire face à vos futures dépenses, déjà engagées, qui seront prochainement prélevées sur votre compte

          À présent, élaborez un argumentaire pour réussir à convaincre une autre personne que vous connaissez, de vous prêter la somme qui vous sera nécessaire pour subvenir à vos engagements.

          

          

        

      

      Dans cette démarche de commencer à progresser, d’ouvrir et de gambader dans le champ des possibles, je vous propose de fonctionner selon deux étapes :

      Première étape : posez-vous un moment pour écrire ce que vous diriez si chacune des situations était réelle. Quels arguments utiliseriez-vous pour convaincre votre interlocuteur ? J’attire votre attention, pour vous aider un peu, sur le fait que selon qui sera votre interlocuteur, vous n’utiliserez pas forcément les mêmes arguments pour réussir à le convaincre.

      Seconde étape : je vous propose de choisir une personne de votre entourage proche, qui sera votre comparse, pour entrer en discussion avec lui/elle et vous entraîner concrètement à développer votre argumentation en fonction de ses questions ou de ses objections.

      Plus vous avancerez par étapes, en prenant le temps de maîtriser chacune d’elles avant de passer à la suivante, en faisant les exercices qui vous aideront à monter en compétences, plus vous vous donnerez toutes les chances de progresser concrètement et efficacement.

    

    
    
      « Si vous êtes convaincu, vous serez convaincant ! » 

      Connaissez-vous cette affirmation ? C’est une expression très utilisée dans le milieu de la communication, du coaching et même de la politique. Elle est une vérité sur la persuasion, qui a émergé comme un principe général au fil du temps, reflétant l’idée que la conviction personnelle renforce naturellement notre capacité à convaincre les autres. Cette phrase : « Si vous êtes convaincu, vous serez convaincant ! » est à garder en tête, en corps et en cœur, à partir d’aujourd’hui, lorsque vous aurez besoin de convaincre un auditoire ou un seul interlocuteur, car elle sera, pour vous, un excellent socle de réussite.

      Parce que si vous êtes convaincant, et que, par exemple, vous cherchez un partenaire, vous trouverez les mots et l’énergie pour en trouverez un. Si vous êtes convaincant et que vous avez un produit à vendre, vous trouverez les mots et l’énergie pour trouver un acheteur.

      
        « La véritable éloquence consiste à dire tout ce qu’il faut et rien que ce qu’il faut. »

        Blaise Pascal

      

      Si vous avez fait et refait ce dernier exercice « À vous de jouer ! », vous vous êtes confronté à votre réalité et à vos difficultés spécifiques pour réussir à convaincre… sans manipuler. Vous vous serez rendu compte par vous-même que l’idée même de convaincre demande non seulement de l’énergie (force de conviction et voix posée et sûre), mais aussi une précision dans le choix des mots et notre efficacité à les utiliser.

      Parce que convaincre ne repose pas uniquement sur vos mots ou sur votre force de conviction/énergie, ou encore sur la quantité d’arguments utilisés. L’art et l’acte de convaincre reposent aussi sur la justesse et la manière dont ils sont exprimés et à qui.

      Cela revient à dire que, contrairement aux croyances répandues, l’énergie et l’effort mis dans une tentative de persuasion doivent être dirigés pour être réellement convaincants, de vous VERS l’autre. Des mots bien choisis mais pas seulement.

    

    
    
      Remettons quelques pendules à l’heure…

      Il y a, de nos jours et malheureusement, pour beaucoup de personnes, des freins lorsque l’on parle d’éloquence, de convaincre… Et cela peut se comprendre, car, les tentatives de manipulations relationnelles conscientes ou même non conscientes sont nombreuses. En politique, en management, en famille, entre amis, au collège, au lycée, à la fac, et parfois aussi dans le milieu associatif, partout où il y a l’être humain, il y a communication et, donc, il y a potentiellement des comportements manipulatoires.

      Et pourtant… Et pourtant !

      Si l’on revient à la racine latine de ce mot convaincre (« vaincre ensemble »), c’est bel et bien ce concept initial dont je voudrais redorer le blason ici, avec cet ouvrage. Pour vous inviter à y redonner un sens COllaboratif et COopératif, si précieux dans notre ère où les êtres humains sont en manque de repères relationnels et individuels.

      Êtes-vous prêt à ce que l’on remporte ensemble la victoire de la sémantique ?

      
         « Revois deux fois pour voir juste, revois une seule fois pour voir beau. »

        Henri-Fréderic Amiel

          (extrait de Journal intime4)

      

      Par voie de conséquence, pour vous aider à envisager des nuances concernant quelques verbes d’action autour de l’éloquence et de la rhétorique de convaincre, je vous propose de découvrir toute une gradation qui pourrait être associée à l’art de convaincre, allant de : « informer » à « imposer », en passant par de subtiles nuances.

      
        
          [image: À vous de jouer]

        

        
        
          Numérotez dans l’ordre qui vous paraîtra pertinent et cohérent – du plus neutre vers le plus intrusif, dans le non éthique et non bienveillant – les mots ci-dessous en fonction de leur définition que vous possédez actuellement (merci de ne pas rechercher les définitions de ces mots avant de faire l’exercice) :

          
            
              
                
                
                
                
                
                
                
                
                  
                    	INFORMER 

                    	IMPOSER

                    	CONVAINCRE

                    	INCITER

                    	DEMANDER

                  

                  
                    	 

                    	 

                    	 

                    	 

                    	 

                  

                  
                    	INTIMIDER

                    	PROPOSER

                    	PERSUADER

                    	MANIPULER

                    	MENACER

                  

                  
                    	 

                    	 

                    	 

                    	 

                    	 

                  

                
              

            

          

          Voici maintenant, l’ordre que je vous propose d’envisager, à partir d’aujourd’hui, dans vos attitudes, dans vos relations. Avoir cet ordre en tête vous permettra de mieux envisager des relations saines, car vous vous repérerez plus facilement pour savoir où vous en êtes dans la qualité de vos relations actuelles dans l’émission comme dans la réception.

          Informer, demander, proposer (ce verbe-ci engendre lui-même quelques nuances synonymiques équivalentes : suggérer, inviter à, influencer), influencer, persuader, convaincre, inciter, imposer, manipuler (à entendre pour : flatter, séduire, intimider, culpabiliser ou encore menacer).

          Les aviez-vous classés ainsi ?

          Si je vous demande de vous prononcer sur cet ordre de verbes que l’on pourrait penser comme synonymes de « convaincre », c’est pour vous inciter à réfléchir d’une manière différente, pour habituer votre système cognitif à considérer de nouvelles données, en vous faisant faire un pas de côté. Car nouvelles prises de conscience = nouveaux apprentissages = nouveaux comportements = nouveaux résultats.

          Voici les définitions « officielles » des verbes proposés et leur gradation sur laquelle il va être intéressant que vous vous penchiez pour continuer à avancer vers un convaincre et communiquer « autrement » :

          
            	
              Proposer : faire connaître sa décision à quelqu’un, soumettre à son choix.

            

            	
              Demander : chercher une information ou une action d’une manière respectueuse et ouverte.

            

            	
              Influencer : avoir un impact sur les opinions ou les comportements d’autrui sans pression.

            

            	
              Inciter : synonyme d’influencer avec une dimension d’insistance différente.

            

            	
              Persuader en manipulant : amener quelqu’un à croire ou à faire quelque chose grâce à des arguments ou des raisons.

            

            	
              Convaincre en manipulant : amener quelqu’un à accepter une idée, souvent en s’appuyant sur des faits et une logique solide.

            

            	
              Manipuler : tenter de contrôler ou d’influencer quelqu’un de manière sournoise ou malintentionnée par des leviers comme la flatterie, la séduction, l’intimidation, la culpabilisation ou encore la menace.

            

            	
              Imposer : forcer une idée ou une action sur quelqu’un, souvent sans consentement.

            

            	
              Menacer : intimider par les mots ou par les actes pour mener quelqu’un à avoir peur de soi.

            

          

        

      

      
        À NOTER : au départ de cet ouvrage, c’est ce verbe « influencer » (différent de « manipuler » à l’étape où je vous le propose) qui m’a ouvert la voie de cette réflexion. Car ce verbe « influencer » a des connotations pas toujours très positives de nos jours. Pourtant, influencer n’est pas manipuler ! Influencer est un acte que l’on commet lorsque le raisonnement est solide, renseigné et argumenté. On peut influencer une personne pour l’amener à réfléchir, à se poser certaines questions, à prendre de la hauteur sur un sujet épineux, ou encore pour l’inciter à agir d’une certaine manière qui serait bonne pour elle. Et je dis bien « bonne pour elle », sinon, c’est bien de la manipulation et non de l’influence.

      

      On peut aussi l’influencer sur une opinion ou un acte d’achat sur le digital par exemple (cf. chapitre 13), auquel cas ce verbe sera davantage le synonyme de « manipuler », puisque l’« influencé » sera amené à faire quelque chose qu’il n’aurait pas fait de lui-même, et qui n’est pas réellement dans son intérêt, mais plutôt dans celui du locuteur.

      
        « Le monde est à la volonté bien plus qu’à la sagesse. »

        Henri-Fréderic Amiel

      

      
        DES BIAIS BIAISANTS

        
          Avec cette rubrique placée dans chacun des chapitres, je vous propose de découvrir quels sont les biais cognitifs en jeu. Qu’ils appartiennent aux « biais de jugement » ou aux « biais de raisonnement », ils peuvent nous empêcher de prendre de la hauteur ou nous inciter à être convaincus par quelque chose d’irrationnel plutôt que de rationnel.

          Ces biais existent, car l’un des buts de notre cerveau est de filtrer les informations et de transmettre à notre conscience uniquement ce qui semble pertinent de remarquer à un moment précis.

          Sinon, il serait bien possible que nous devenions fous, sans ces filtres.

          C’est donc notre cerveau qui dirige notre attention, via ces biais cognitifs.

          Le biais de confirmation en est un très présent dans notre quotidien ; il entre en action dans TOUTES nos prises de décisions : il s’active lorsque nous avons tendance à rechercher, à interpréter et à mémoriser les informations qui confirment nos croyances préexistantes, tout en ignorant ou rejetant celles qui les contredisent.

          C’est un mécanisme mental qui renforce nos idées déjà présentes dans nos esprits.

        

      

      Dans le cadre de ce chapitre sur la communication éthique, on peut donc conclure que la persuasion éthique, c’est convaincre en utilisant des arguments honnêtes et justifiés, sans recourir à des moyens trompeurs ou coercitifs. Cela inclut le respect des opinions et des émotions de l’auditoire, et la recherche d’un dialogue constructif. La relation éthique, c’est établir des relations basées sur la confiance, le respect mutuel et l’équité. Cela implique de traiter les autres avec dignité et de chercher à comprendre leurs perspectives et besoins. Le respect, c’est considérer les points de vue et les sentiments des autres, en évitant de les manipuler ou de les exploiter pour des gains personnels.

      Ce concept de communication éthique, quant à lui, peut devenir un pilier central illustrant comment la rhétorique et l’éloquence peuvent être pratiquées de manière éthique et responsable. En mettant l’accent sur ces valeurs, vous pourrez dissiper les préjugés négatifs et montrer que la véritable puissance de la communication réside dans son authenticité et son intégrité, en même temps que vous diffuserez vos arguments et votre manière de voir les choses.

      La persuasion éthique se définit comme l’art de convaincre tout en respectant les valeurs et l’intégrité de l’auditoire. Elle repose sur plusieurs valeurs/principes clés :

      
        	
          La transparence : être honnête et clair sur ses intentions et ses objectifs, sans chercher à tromper ou à dissimuler des informations.

        

        	
          Le respect : traiter son auditoire et ses interlocuteurs avec respect, sans essayer de le manipuler ou de le contraindre. Cela implique d’écouter activement et de prendre en compte les points de vue et les sentiments des autres.

        

        	
          L’authenticité : parler avec sincérité et être fidèle à ses propres valeurs et convictions. L’authenticité aide à établir la confiance et à renforcer la crédibilité.

        

        	
          L’équité : utiliser des arguments et des preuves de manière juste et équilibrée, sans exagération ou déformation des faits.

        

        	
          La responsabilité : assumer la responsabilité de l’impact de nos mots et de nos actions, en cherchant à promouvoir des résultats positifs et constructifs.

        

      

      
        En résumé : la persuasion éthique est une approche de la communication qui cherche à convaincre de manière positive et respectueuse, en mettant l’accent sur l’intégrité et la transparence.

      

      
        « Celui qui veut déplacer une montagne commence par déplacer des petites pierres. »

        Confucius
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CONTE MÉTAPHORIQUE



La petite étincelle

Il était une fois une petite étincelle, née dans les profondeurs d’une forêt obscure.

Elle était minuscule, frêle, presque invisible, mais elle rêvait de devenir flamme.

Elle regardait autour d’elle et voyait des arbres immenses, des feuilles denses, et elle se demandait comment elle, si petite, pourrait illuminer tout cela.

Et, chaque fois qu’un souffle de vent passait, l’étincelle grandissait un peu, prenant un peu plus d’assurance au fil du temps.

Avec chaque souffle, elle gagnait en force, jusqu’à devenir une flamme.

Et cette flamme, humble mais déterminée, commença à éclairer son chemin, sans brûler ni détruire. Elle n’avait pas besoin de consommer tout ce qui l’entourait pour exister. Elle illuminait doucement, réchauffant sans jamais asphyxier. Les arbres et les feuilles se penchaient vers elle, fascinés par cette lumière douce qui les réchauffait sans danger.

Au fil du temps, la flamme comprit qu’elle n’avait pas besoin de dévorer le bois de son entourage pour se faire une place dans le monde.

Son éclat était suffisant, parce qu’il inspirait la confiance et apaisait ceux qui s’en approchaient et qui avaient besoin de réconfort.

Et, dans cette forêt, l’étincelle devenue flamme trouva son propre chemin, illuminant la vie, discrète mais présente, une lumière qui ne disparaîtrait jamais.




Message métaphorique

Souvent, il suffit de briller en restant soi-même sans éclipser les autres, pour apporter une chaleur durable et une lumière apaisante avec des mots qui rassurent ou stimulent.











HISTOIRE D’EN RIRE #2

Barack Obama,
en flagrant délit de lapsus


Dans la longue histoire des discours officiels, les lapsus prêtent souvent à sourire. Voici un exemple concernant Barack Obama. Bien sûr, il s’agit d’une légende urbaine, mais elle illustre à merveille comment une simple maladresse peut changer tout le sens d’un propos. Comme quoi, même les plus grands orateurs ne sont pas à l’abri d’un petit moment d’humanité.

Barack Obama aurait accidentellement remercié sa femme, en la désignant comme : « Michelle, mon mari », au lieu de : « Michelle, ma femme. »

Ce lapsus, qui pourrait sembler mineur, a fait rire l’assemblée et est resté dans les mémoires, car le président des États-Unis a d’abord ri de lui-même, face à son erreur.

Cela démontre sa capacité à l’autodérision, avec simplicité et sincérité, renforçant son image de leader accessible et humble.

Parce que, en réalité, c’est bien cela que l’on attend d’un « vrai » leader : qu’il laisse apparaître sa vulnérabilité d’être humain, au-delà de démontrer sa capacité à diriger un pays ou une équipe…








  

  Chapitre 2

  Les bases de la rhétorique

  
    
      « Que chacun s’exerce dans l’art qu’il connaît. »

      Cicéron

    

    Il existe à l’heure actuelle quelques idées reçues, quelques préjugés voire quelques clichés, qui peuvent encombrer l’accès à la bonne information pour tout un chacun. Parce que certains n’hésitent pas à dégainer des propositions verbales qui activent d’emblée – et c’est bien pour cela qu’ils le font – des émotions ou des peurs, des craintes qui amènent inexorablement le concerné à agir de la même manière, à cause de la présence de nos « biais cognitifs » (je vous en présenterai un par chapitre, dans la rubrique « Des biais biaisants »). C’est ce qu’il se passe avec les communications politiques, par exemple (comme nous le verrons dans le chapitre 12), ou lorsque l’on agite des « avis » et des « opinions » et non des analyses de faits concrets.

    En revanche, si l’on propose de tabler les choses sur des analyses construites et de structurer en laissant le choix et l’ouverture à la réflexion, les émotions inhibitrices à la réflexion seront moins présentes.

    
      LE SAVIEZ-VOUS ?

      
        Dès l’Antiquité, Aristote, dans son œuvre La Rhétorique, expliquait que le pouvoir d’un récit réside dans sa capacité à toucher à la fois la raison et les émotions de son auditoire. Il soulignait que, pour convaincre efficacement, il fallait non seulement maîtriser la structure narrative, mais aussi rester fidèle aux principes d’honnêteté et de bienveillance. Un bon orateur ou narrateur devait éveiller la confiance en ne manipulant pas son public, mais en l’élevant par une vérité partagée.

        Cette approche éthique du récit résonne encore aujourd’hui, dans un monde où la communication responsable devient de plus en plus essentielle.

      

    

    
      Qu’est-ce que la rhétorique ?


      « Au commencement était le verbe… », nous dit la Bible. En réalité, au commencement de la rhétorique était Aristote. Ce grand philosophe orateur a conceptualisé cette notion de « rhétorique », base même de toute éloquence, à partir de trois piliers principaux :

      
        [image: ]

      

      Il a intitulé cela le « triangle persuasif » ou l’« art de convaincre ».

      N’oublions surtout pas qu’Aristote lui-même avait d’emblée associé cette notion d’« éthique à respecter » à son concept de rhétorique, en proposant ses leviers de construction oratoire pour contrebalancer le fonctionnement des sophistes, qui agissaient jusque-là, et qui transformaient la vérité telle qu’ils l’entendaient, pour convaincre sans aucune éthique. À une époque où les avocats n’existaient pas, en Grèce antique, et où chacun se fabriquait son petit plaidoyer sans aucune vergogne ni recherche de vérité. C’est pour cela que, chez Aristote, la notion de « vérité » fut si importante et centrale dans son ouvrage intitulé Rhétorique. D’ailleurs, ce terme d’« éthique/ethos », dans la tradition grecque, concerne bien une notion d’intégrité et le respect de l’autonomie de l’autre personne, et non de morale. Vous l’aurez bien compris, « convaincre sans manipuler », oui… Et donc « avec éthique » n’a rien à voir avec toute notion de morale (et de jugement), qui se rapprocherait davantage de la tradition latine, comme je l’évoquais dans le chapitre précédent…

    

    
    
      Remettons du sens !

      Concernant cette notion de « rhétorique », beaucoup d’informations circulent de nos jours sur le web et ailleurs. Nous découvrons toutes sortes de définitions plus ou moins vraies et plus ou moins douteuses. Je ne pouvais me faire l’économie de vous la décrire avec précision dans cet ouvrage, de façon fiable et sûre, en vous aidant à y accorder du sens, afin que vous puissiez l’utiliser en connaissance de cause et en toute maîtrise.

      Ce « triangle persuasif » est basé sur ces trois leviers devenus incontournables : ETHOS / PATHOS / LOGOS. Chacun pouvant être considéré indépendamment des deux autres.

      Toutefois, j’attire votre attention sur le fait que ces concepts sont d’une complémentarité telle que si vous vous amusez à analyser un discours qui ne contiendrait pas l’un de ces piliers de la rhétorique, vous ressentiriez instantanément un flottement dans le propos. Cela a pu déjà vous arriver sans que vous sachiez l’identifier. Dès que l’un de ces trois piliers est absent, le public ou/et l’interlocuteur s’ennuie, décroche ou n’est pas convaincu par l’argumentaire. Les orateurs n’utilisent pas ces notions dans un ordre prédéfini, mais en fonction de leurs besoins dans l’argumentation. Il sera judicieux, selon le contexte et la qualité de l’interlocuteur, de les disposer dans un ordre ou un autre pour convaincre avec sens et éthique, avant d’agrémenter votre contenu de votre plus belle éloquence (dont je vous transmettrai de nombreux conseils dans le chapitre 3 intitulé « Les fondamentaux de l’éloquence »).

      À partir de maintenant, je vous invite à considérer ce chapitre 2 sur la rhétorique et le chapitre 3 sur l’éloquence comme les deux nouvelles jambes (ou ailes) de votre communication, de votre expression orale ou/et écrite.

    

    
    
      Les trois piliers de la rhétorique

      Ethos (éthique) : concerne un ensemble d’aspects qui constituent le caractère propre du locuteur : sa réputation, sa crédibilité, son autorité, son charisme, son style, ses comportements… Tout ce qui émane et rayonne de lui. Certains parleront de « personnage ».

      Plus le locuteur a l’air honnête, intelligent, capable, digne de confiance ou de respect, plus l’écoutant sera facilement convaincu, car un lien de confiance se tissera rapidement.

      Comment faire pour faire grandir la confiance de vos interlocuteurs ?

      En incarnant de façon concrète les valeurs qui vous animent, avec sincérité et simplicité, ou/et les valeurs dont le locuteur parle. Il est important qu’elles soient en accord avec le statut social apparent. Et plus vous serez accompli et conscient de l’image que vous dégagez, plus vous y parviendrez. Vous réussirez d’autant plus que plus vous oserez, plus vous gagnerez en assurance, et plus vous gagnerez en assurance, plus vous oserez… Un vrai cercle vertueux ! Soyez persévérant et vous y parviendrez, surtout si vous le faites avec une transparence authentique.

      Croyez-moi, l’honnêteté sera la meilleure conseillère dans votre qualité d’expression.

      Pathos (empathie) : concerne les émotions que le propos nous procure. Convaincre par les émotions contenues dans le discours.

      
        EXEMPLE : la publicité où l’on voit des enfants qui jouent avec leur maman engendre d’emblée la sympathie du public ou du spectateur.
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