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L’auteur


Après avoir étudié la philosophie à la Sorbonne et la New York University, puis le droit dans les universités Paris-Panthéon-Assas et Oxford, Philippe-Henry Honegger devient avocat en 2011. Il s’est depuis associé à Steeve Ruben pour créer le cabinet Ruben & Associés, qui exerce exclusivement en droit pénal.

Ses domaines de prédilection sont les affaires criminelles (meurtre, viol, terrorisme) et les procès d’assises dans lesquels il s’illustre régulièrement un peu partout en France. Aux côtés de Steeve Ruben, il a notamment défendu le rappeur Fianso et intervient souvent auprès des victimes de violences policières. Il a, entre autres, obtenu pour ses clients la condamnation de l’entreprise Total Petrochemicals ou encore celle d’Alain Soral.

Philippe-Henry Honegger est par ailleurs régulièrement invité dans les médias, où il s’attache à décrypter l’actualité judiciaire pour le grand public et partage avec passion ses analyses. Il est un invité récurrent des chaînes d’information BFMTV, CNEWS ou France Info en qualité d’expert. Il a également été chroniqueur plusieurs années aux côtés d’Adile Farquane sur Beur FM. En 2021, France 2 a diffusé le documentaire « Défendre », pour lequel lui et son cabinet ont été suivis par des journalistes pendant près d’une année afin de retranscrire la vraie vie des avocats pénalistes.

Son goût pour le verbe et la force des mots remonte à loin. Avant de devenir avocat, il a pratiqué le théâtre et s’est investi dans le cinéma en réalisant et produisant des courts-métrages pendant près de 10 ans. C’est donc tout naturellement qu’il s’est passionné pour la rhétorique. Pour lui, l’évolution de la société et des médias impose une réflexion nouvelle sur ce sujet, qu’il aborde dans son podcast « Paroles, Paroles », dont les premiers épisodes ont été diffusés en 2023.






Prologue


Timothée avait à peine 22 ans lorsque les policiers ont cassé la porte de son appartement. À 6 heures du matin, ils ont réveillé toute sa famille pour l’interpeller, lui. Placé en garde à vue, il est informé qu’on l’accuse d’avoir commis un meurtre, il y a huit mois, dans son quartier. Timothée clame son innocence, conteste les faits, affirme ne rien savoir. Personne ne le croit. Quarante-huit heures plus tard, un juge le place en détention provisoire.

Ce ne sera que 3 ans plus tard qu’un homme viendra sonner à la porte de mon cabinet. Il se présente comme l’ami de Timothée, qu’il me demande de défendre. Timothée est encore détenu et passera bientôt devant la cour d’assises. Son ami répète que je dois le faire acquitter, car Timothée est vraiment innocent. Je lui rétorque qu’on me demande tous les jours de défendre des innocents « vraiment innocents », et que, s’il me le permet, je me ferai mon propre avis en regardant le dossier.

Mais l’homme insiste. Il n’a aucun doute quant à l’innocence de Timothée, et cela pour une raison simple : le vrai coupable du meurtre, ce n’est pas Timothée, c’est lui-même, l’homme qui se présente en face de moi ! Il sait parfaitement que je ne peux révéler son crime car je suis tenu au secret professionnel. Timothée sait que son ami est le meurtrier mais veut le protéger.

Personne ne peut refuser de défendre un véritable innocent, même si cela implique de ne pas révéler l’identité du coupable. J’ai donc accepté de défendre Timothée. Mais j’allais devoir réussir à mobiliser tous les moyens possibles pour convaincre. Tout ce que j’aime.







Introduction



À quoi sert la rhétorique ?

La rhétorique est un ensemble de techniques et de stratégies permettant d’améliorer la manière dont on exprime ses idées et de renforcer sa capacité à convaincre, c’est-à-dire : faire adhérer ceux à qui l’on s’adresse aux idées que l’on exprime.

La rhétorique a pris une place fondamentale au cœur de notre civilisation depuis l’Antiquité grecque. Jusqu’au XIXe siècle, la rhétorique faisait même l’objet d’une année entière d’études : c’était d’ailleurs le nom que l’on donnait à l’avant-dernière année du lycée, au cours de laquelle les élèves se consacraient à la maîtrise de l’art de la rhétorique.

Mais pourquoi vous parler de rhétorique, alors que l’agora grec est aujourd’hui une ruine et que la classe de rhétorique n’existe plus au lycée depuis bien longtemps. Croyez-moi, ce n’est pas par amour des vieux machins inutiles : c’est parce que aujourd’hui, plus que jamais, la rhétorique est au cœur de toutes nos relations, de la manière dont nous communiquons tous, que nous le voulions ou non !


Vous souhaitez motiver des gens à vous suivre dans un projet qui vous tient a cœur ?

 

Vous aimeriez convaincre des amis lors d’un débat sur une question de société ?

 

Vous présentez un nouveau produit à votre client mais vous savez qu’il sera difficile à persuader ? Vous avez besoin de la rhétorique.




Maintenant que vous voyez l’importance de la rhétorique (enfin, j’espère !), vous allez pouvoir vous approprier tous les outils qui vous permettront, grâce à ce livre, d’en acquérir la maîtrise. Comment ? En quelques étapes, que je détaille dans ce livre. Suivez-les soigneusement, et vous aurez entre les mains les clés du succès.

Attention, pour ceux qui se diraient « cool, je vais apprendre à berner à coup sûr mon interlocuteur », vous allez être déçus : toute ma méthode est fondée sur la recherche de notre vérité, de notre conviction et de sincérité pour créer des idées fortes et les présenter de manière convaincante. Parce que la rhétorique et l’art de convaincre ne sont pas un jeu ni une forme de manipulation. Ils doivent servir à exprimer au mieux vos idées et non pas vos mensonges.

Pour résumer, la rhétorique n’est pas simplement constituée de petites techniques et tactiques pour convaincre de n’importe quoi. Il s’agit d’une méthode personnelle et presque intime pour parvenir soi-même à construire une pensée valide et forte, convaincante pour les autres mais également, D’ABORD ET SURTOUT POUR SOI-MÊME.

En fait, ce sont les abus de la rhétorique qui ont nui à cette discipline et ont poussé les pédagogues à la ranger au rayon des antiquités. Alors qu’elle constituait une part fondamentale de l’enseignement, elle a alors été de plus en plus décriée pour quasiment disparaître au cours du XXe siècle.

Il faut dire que Schopenhauer, dans L’Art d’avoir toujours raison (1830), a donné tous les arguments pour conduire à ce qu’on s’en méfie. Dans son ouvrage, il regroupe ce qu’il appelle des « stratagèmes » permettant de donner les apparences de la raison lorsqu’on a tort. Gloups… dur à avaler.

Cet ouvrage est aujourd’hui encore considéré comme une référence en la matière alors qu’il a plutôt trahi ce qui, historiquement, était au cœur de la rhétorique.

Après cela, les pédagogues ont considéré que la vérité se suffisait à elle-même et qu’il n’y avait pas besoin de techniques pour l’exprimer, puisqu’elle devait convaincre par sa simple existence.

Erreur : de gros mensonges peuvent être acceptés bien plus facilement que la vérité (pour certains hommes et femmes politiques, c’est même devenu un métier).


La rhétorique ne doit plus être conçue comme un outil dangereux et inutile, utilisé par les bonimenteurs pour tromper les foules. Au contraire !

Je la conçois, pour ma part, comme le moyen de mettre au jour des idées fortes auxquelles vous croyez sincèrement, un peu comme une sage-femme est indispensable pour donner naissance à un bébé.

Car parvenir à déployer avec conviction des arguments pertinents qui toucheront l’intelligence et le cœur de votre interlocuteur demande des efforts, et beaucoup de soin.

Parce que ce n’est que lorsque vous avez suffisamment travaillé à concevoir le message que vous souhaitez transmettre et que vos idées sont claires pour vous-même que vous saurez l’exprimer de telle façon que votre interlocuteur en sera convaincu.

Pour résumer, la rhétorique, ce n’est pas la recherche du procédé le plus efficace pour enfumer les personnes avec lesquelles vous êtes en contact. La rhétorique, c’est ça :

Rhétorique = recherche de sa vérité + construction des idées + procédés de transmission efficaces et convaincants


L’enjeu de la rhétorique va donc bien au-delà de la jolie formulation des phrases : c’est une méthode efficace et indispensable pour forger de bonnes idées, les soutenir par une bonne argumentation, et les offrir honnêtement à ceux à qui vous les destinez.

Il faut savoir bien penser pour savoir bien parler.


Pourquoi la rhétorique est-elle si nécessaire aujourd’hui ?

Depuis quelques années, il existe un regain d’intérêt pour la rhétorique, l’éloquence et l’art oratoire auprès du grand public.

Peut-être sortons-nous d’une forme de cynisme social ayant pu exister au cours du XXe siècle : on disait volontiers qu’il n’existait pas de vérité établie, que chacun avait la sienne, et qu’à tout prendre la vérité importait peu, que la poursuite de son propre intérêt était la seule vérité valable, même si cela impliquait de mentir et de manipuler pour y arriver. Ce n’est pas un hasard si la publicité a connu son âge d’or au même moment, la publicité avec ses slogans délirants qui faisaient croire que l’on pouvait laver plus blanc que blanc ( transparent ?), ou ces affiches sur lesquelles les hamburgers représentés sont super-appétissants alors qu’ils ressemblent plutôt, sur votre plateau de fast-food, à une vieille semelle bouillie.

En tout cas, je fais le vœu que la jeune génération s’approprie les armes de la rhétorique pour porter dans l’espace public ses convictions, et qu’elle puisse soutenir avec honnêteté et confiance les causes qui sont les siennes.

L’ampleur du dérèglement climatique, des difficultés économiques et l’évidence des mensonges répétés des politiciens et des médias sont telles que notre génération a pris conscience que les techniques de manipulation et de communication ne correspondent pas à la recherche d’authenticité et de sincérité portée par la rhétorique.

J’ai donc ainsi conçu cet ouvrage, en revenant à la source historique de ce qui animait l’art de la rhétorique et de ce qui en a fait toute la puissance à travers les temps : apprendre à forger des idées fortes, dont on croit profondément qu’elles doivent être communiquées, et à les exprimer de manière convaincante.




Quand utiliser la rhétorique ?

Il existe deux contextes qui conduiront à deux manières différentes d’utiliser la rhétorique :


	tout d’abord, les situations dans lesquelles l’interlocuteur est confronté à une contradiction, à un ou plusieurs contradicteurs ;


	ensuite, les situations dans lesquelles il n’y a pas de contradicteurs.




On peut être confronté à une contradiction dans un cadre délibératif, c’est-à-dire quand un ensemble de personnes se réunit et que chacun exprime à son tour ses idées pour finalement prendre une décision (à l’Assemblée nationale ou dans une assemblée générale de copropriétaires, par exemple). Dans ce cas de figure, chaque idée va être confrontée aux idées des autres et il faut se montrer particulièrement convaincant car d’autres auront sans doute des opinions opposées.

On peut également être confronté à la contradiction quand on mène une négociation : nous sommes face à d’autres personnes exprimant leurs idées. Cependant, à l’inverse du cadre délibératif, le but n’est pas de prendre une décision à la majorité, mais de trouver un consensus ou un compromis. Ce genre de situation peut ne pas se résoudre par un accord : cela change alors la manière dont on exprime ses idées, mais également l’objectif que l’on donne à la conversation, et donc les techniques de rhétorique à utiliser.

Le cadre judiciaire, plus réglé, est également un lieu de confrontation : les différentes parties expriment leur position, leur interprétation des faits, leur avis, et c’est un groupe tiers qui prend la décision finale. À l’inverse du cadre délibératif et de la négociation, il n’est donc pas question de convaincre d’autres personnes participant à la discussion ou de trouver un compromis. On cherche à se montrer plus convaincant que les autres envers une tierce personne qui ne participe pas au débat.

Les situations dans lesquelles on ne se trouve pas face à un contradicteur sont tout aussi variées. Nous pouvons citer le discours d’un homme politique devant ses militants. Cette forme particulière implique des techniques de rhétorique différentes parce que le but est de renforcer l’opinion d’un auditoire… déjà convaincu et bien souvent de les inviter à l’action en le galvanisant.

Il peut s’agir d’un discours non politique, tel que le discours privé et libre : un éloge funèbre, un discours de mariage ou encore un remerciement professionnel. Ce discours n’appellera jamais de contradictions. Il n’a pas d’autres buts que d’exprimer une opinion, un sentiment à un moment précis, et il n’aura pas réellement de conséquences auprès du public : qu’il soit ou non convaincu ne prête pas à conséquence.

Pour résumer, nous avons donc les situations possibles suivantes : les situations avec contradictions, sans contradiction, les situations délibératives, judiciaires, de négociation, le discours politique et le discours libre. Chacune de ces situations appellera à des adaptations et à des techniques rhétoriques particulières, mais toutes reposeront sur les mêmes fondements détaillés dans cet ouvrage.

Alors, trêve de bavardages, on passe à l’action.










Chapitre 1. Les clés de la rhétorique




La rhétorique est un bien grand mot pour désigner l’art de convaincre. C’est un bien grand mot qu’on pourrait même trouver un peu prétentieux. Cependant, si vous respectez les quelques règles sur lesquelles toute la rhétorique est fondée… eh bien, vous deviendrez un redoutable négociateur/argumentateur/vendeur… ou avocat. Ça mérite qu’on s’y intéresse un peu, n’est-ce pas ?

La rhétorique comporte trois domaines, sur lesquels on doit s’appuyer pour être vraiment convaincant : l’ethos, le pathos et le logos, encore des mots d’origine grecque que je propose de traduire par crédibilité, émotion et information.

Ils ont chacun une fonction, un rôle à jouer, quel que soit l’interlocuteur auquel vous vous adressez, qu’il s’agisse de votre banquier, de votre patron ou d’un juré d’assises. Chacun est un levier sur lequel agir pour remporter l’adhésion.





La crédibilité : une clé pour éveiller l’attention


Nous avons tendance à croire les personnes auxquelles nous accordons un certain crédit, en qui nous avons confiance. Pour être convaincant, il faut donc être crédible. Soit. Mais comment faire ? En général, les personnes crédibles dans un certain domaine, par exemple (au hasard) l’épidémiologie, sont celles dont l’autorité ou l’expertise est reconnue : elles sont couvertes de diplômes, ont écrit de nombreux articles, sont régulièrement invitées par des médias ou des institutions pour s’exprimer, etc.

On ne devient donc pas crédible du jour au lendemain. Conseiller à quelqu’un d’être crédible pour être convaincant, ce serait comme recommander de devenir chef étoilé pour être capable de préparer un bon repas.

Bien sûr, l’expertise est un énorme avantage pour convaincre, mais vous allez voir :


	1. qu’elle n’est pas toujours nécessaire – il y a plein de sujets sur lesquels on peut s’exprimer sans expertise (au sens défini plus haut), simplement en étant bien préparé ;


	2. qu’elle est rarement suffisante – beaucoup d’experts ne convainquent personne malgré leur légitimité (comme on a pu le constater récemment lors des débats sur le Covid-19).




Découvrons donc ensemble comment vous rendre crédible face à un interlocuteur, qui ne vous connaît pas ou n’a que faire de vos éventuels diplômes et autres titres honorifiques.


Toujours miser sur la première impression

On n’a jamais une deuxième chance de faire une bonne première impression.


Le début d’un discours ou d’une simple prise de parole est toujours un moment crucial pour accrocher et intéresser l’auditoire, mais aussi pour tisser un lien de confiance avec lui et faire en sorte qu’il vous considère comme crédible (au moins à première vue).

Le problème est que votre interlocuteur, même s’il ne vous connaît pas, a probablement déjà une petite idée sur vous : si vous êtes un Youtubeur, le spectateur de votre vidéo n’est probablement pas tombé sur vous complètement au hasard et est déjà mal ou bien disposé à votre égard ; si vous vous entretenez avec un employeur pour une embauche, ce dernier a sûrement déjà lu votre CV, etc. En somme, avant même de vous écouter, votre auditoire est inévitablement plein de préjugés, négatifs ou positifs.

L’enjeu est donc de deviner les préjugés de votre interlocuteur afin d’adapter votre attitude, votre discours et votre stratégie en conséquence.


Votre but doit être de briser ces préjugés (s’ils sont négatifs, bien entendu). Et cela se joue au début de votre intervention, quelle qu’elle soit. En effet, la première impression est déterminante. Les scientifiques appellent cela le biais de première impression. Lors de votre première rencontre, si vous avez trouvé un individu antipathique, vous trouverez plus facilement antipathique ce qu’il pourra faire par la suite (sans que cela ne le soit objectivement).

Le premier moyen de contrecarrer un préjugé est de ne pas vous conformer aux attentes de votre interlocuteur.

Quelques exemples :


	Vous vous présentez à un entretien d’embauche en sachant que vous êtes un peu jeune pour le poste → Ne vous conformez pas aux clichés sur les jeunes : habillez-vous de façon classique, n’employez pas l’argot de votre génération et faites valoir très vite l’étendue de vos expériences et votre sens des responsabilités.


	Vous devez vendre un smartphone à un client qui pense déjà tout connaître et ne pas avoir besoin de conseils → Ne cherchez pas à lui vendre à tout prix tel modèle en détaillant tous ses avantages : commencez modestement en l’invitant à parler de ses goûts et à montrer son expertise.


	Vous débattez avec une personne qui n’a pas du tout le même avis que vous sur un sujet et vous prend pour un expert condescendant → N’entrez pas brutalement en contradiction avec lui : commencez par reconnaître un point d’accord entre vous (il doit bien en exister au moins un !).




Je me suis maintes fois retrouvé confronté aux préjugés (très) négatifs à l’encontre des avocats.
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Dans l’affaire de Timothée, le défi était épineux : il me fallait plaider son innocence sans pour autant révéler l’identité du coupable. Je savais que ma crédibilité auprès des jurés serait essentielle pour obtenir l’acquittement. Problème : les avocats pénalistes ont très mauvaise réputation. On les voit comme des menteurs, prêts à toutes les compromissions pour éviter les lourdes peines à leurs clients.

J’ai alors opté pour la stratégie la plus simple : dire la vérité. Si les jurés avaient senti que je cachais quelque chose, ça se serait forcément retourné contre moi.

Le premier jour du procès, j’ai convaincu Timothée de dire qu’il savait qui était le coupable mais qu’il ne pouvait le révéler, par peur. J’ai affirmé à la cour être moi-même informé de la situation, en ajoutant que j’empêcherai de toutes mes forces la condamnation d’un homme que je savais innocent.

Tout au long de l’audience, je m’employai à témoigner de ma conviction profonde et sincère. Je cherchai à démontrer ma connaissance parfaite du dossier, ma rigueur et mon investissement pour Timothée. Je corrigeai systématiquement les erreurs et les imprécisions des autres intervenants. Je partageai mon empathie et ma bienveillance réelles à l’égard de Timothée, accusé à tort.

J’espérais ainsi obtenir leur attention, d’autant plus nécessaire que les jurés d’une cour d’assises se sont parfois forgé une opinion avant même le début du procès.

Cela ne suffit pas pour obtenir l’acquittement. Mais cette manière de débuter l’audience me permit d’éveiller la curiosité des jurés tout en faisant naître chez eux une première impression d’honnêteté et de sincérité.




Un autre moyen, moins évident à mettre en œuvre, consiste à révéler à votre auditoire ses préjugés et ses biais pour qu’il se méfie de lui-même. Vous pouvez donc expliquer, sans être trop professoral, le fonctionnement du biais de première impression.


Casser les a priori


Vous pouvez insister sur ce qui, a priori, vous dessert. Au recruteur qui pourrait vous trouver trop jeune pour occuper un poste à responsabilité, montrez que vous êtes conscient de votre moindre expérience, cela mettra en relief votre sang-froid et votre force de conviction : « Oui, c’est vrai, je suis jeune et je n’ai pas l’expérience d’autres candidats. Cela signifie aussi que je n’ai pas eu le temps de m’enfermer dans des habitudes de travail et que je saurai m’adapter à l’équipe tout en apportant de nouvelles solutions. Le poste que vous proposez non seulement m’intéresse, mais je crois qu’une personne de mon âge y serait un atout. »

Vous pouvez également conclure sur une note d’humour, pour éviter d’avoir l’air de donner une leçon : « Il n’est pas nécessaire d’attendre 40 ans pour prendre les bonnes décisions, n’est-ce pas ! »





Plus utile encore : expliquez à vos interlocuteurs qu’ils risquent d’être victimes d’un biais de confirmation. C’est la tendance naturelle et inconsciente à ne retenir que les éléments qui confirment et renforcent nos opinions préconçues, en ignorant les informations qui pourraient les mettre en doute.

Les avocats, par exemple, passent leur temps à essayer d’ébranler la conviction de personnes convaincues de la culpabilité de l’accusé avant même le début des procès. À cause de préjugés, certains jurés refusent obstinément de considérer les preuves qui leur sont présentées !

L’orateur ne doit donc pas hésiter à expliquer les fonctionnements de ce biais pour le dénoncer et le renverser. C’est parfois la seule façon de permettre à votre argument, si ce n’est de convaincre votre interlocuteur, du moins d’être entendu.
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Lorsqu’une affaire le nécessite, j’ai l’habitude d’insérer dans mes plaidoiries des parties entières dans lesquelles j’explique la notion de biais cognitif. J’explique alors pourquoi s’en méfier et comment le reconnaître et l’éviter. Il m’est même arrivé de faire citer devant la cour d’assises un expert en psychologie cognitive pour qu’il donne son avis sur la capacité de reconnaissance d’un témoin.

Au cours du procès de Timothée, j’ai évoqué une étude scientifique australienne reposant sur la mise en scène d’un procès fictif. On y présentait une même affaire à deux jurys différents. Au premier, l’accusé était présenté dans un box vitré, menotté. Au second, l’accusé était présenté libre de ses mouvements, sans menottes, assis dans la salle principale d’audience. Alors même qu’il s’agissait de la même affaire dans les deux cas, deux fois plus de jurés condamnaient l’accusé menotté que celui qui était présenté libre. Voilà comment un biais cognitif totalement inconscient peut conduire à la pire des erreurs.

J’ai donc montré le lien entre cette étude et la situation de Timothée, détenu depuis trois ans et présenté aux jurés dans un box. Je les ai alertés, les ai priés de se méfier d’eux-mêmes et de penser parfois contre eux-mêmes, aussi douloureux que cela puisse être.




J’évoque aussi parfois en audience l’effet Dunning-Kruger, selon lequel les moins compétents dans un domaine sont souvent ceux qui ont le plus de certitudes. Inversement, plus on acquiert de compétences dans un domaine, plus on est empreint de doutes.

Dans les cadres judiciaire, philosophique, politique ou délibératif, il est profitable de dénoncer ce biais pour le contourner : c’est en montrant votre compétence que vous pourrez obtenir la conviction d’un auditoire moins compétent, mais pétri de certitudes.

Cela suppose un travail pédagogique important : il faut identifier et accompagner les incompétences de votre interlocuteur, non pas en se contentant de les dénoncer mais en les compensant par votre propre compétence.


Alors, travaux ou pas travaux ?


Les réunions de syndic de copropriété se terminent souvent en foire d’empoigne, chacun y étalant ses préférences sans jamais les étayer.

Faites donc la différence en montrant que vous connaissez le sujet : si par exemple il est question de travaux de rénovation d’un mur, et que vous estimez ces travaux nécessaires (imaginez une habitation sans murs…) alors qu’un autre copropriétaire les refuse, renseignez-vous avant la réunion du conseil syndical.

Un ami qui travaille dans le bâtiment pourra sûrement vous donner un avis construit et argumenté. Sinon, une rapide consultation sur les sites dédiés vous permettra de mettre en avant que le rôle premier d’un syndic est d’« assurer la conservation et l’entretien du bâtiment et, en cas d’urgence, de faire exécuter les travaux nécessaires ». Le rappeler au syndicat le mettra de façon imparable devant ses responsabilités.








Le quinté gagnant pour être crédible

Vous avez déjoué les attentes de votre interlocuteur et éveillé son attention, et celui-ci est maintenant bien disposé à votre égard. Bravo ! Mais le travail n’est pas fini. Il vous faut maintenant conserver, voire amplifier, le crédit et la confiance que votre auditoire vous a initialement accordés.

La crédibilité est une qualité qui se gagne tout au long du discours.


Pour être crédible, il vous faudra faire preuve des qualités suivantes :


	1. sincérité ;


	2. bienveillance et empathie ;


	3. humilité ;


	4. compétence et rigueur ;


	5. humour.




J’imagine que cette liste vous surprend un peu, n’est-ce pas ? On a tous en tête nombre d’orateurs qui parviennent à emporter l’adhésion des foules sans posséder ne serait-ce qu’une seule de ces qualités. À cela, je répondrai trois choses.

Premièrement, il est vrai qu’il existe, notamment dans le domaine politique, des tribuns hypocrites, malintentionnés, prétentieux, incompétents et complètement dépourvus d’humour (ai-je besoin de vous en dresser la liste ?), qui pourtant parviennent à convaincre. Mais ces orateurs semblent crédibles, sans l’être véritablement. Ils ne font souvent que flatter nos bas instincts sans trouver de solutions aux véritables problèmes de la population.

Deuxièmement, vous pourriez vous dire qu’il suffit de sembler crédible pour convaincre. Et peut-être auriez-vous raison. Mais, à mon avis, il est plus simple et plus efficace d’être véritablement crédible, c’est-à-dire de manifester au moins la majorité de ces qualités.

Troisièmement, j’estime que prendre la parole pour convaincre implique une certaine obligation morale envers les autres. On peut évidemment se tromper en essayant de convaincre quelqu’un d’adhérer à une idée fausse, mais que l’on croit vraie. Cependant la parole ne doit pas servir à persuader les autres de croire des choses que nous savons fausses. Ou c’est que vous ne valez pas mieux que les politiques cités plus haut.

Mais alors, comment mettre en œuvre toutes ces qualités de l’orateur ?


La sincérité

On est vraiment crédible, et donc convaincant, que lorsqu’on est sincère. Alors oui, cela pose tout un tas de problèmes pratiques : comment vendre un produit dont la qualité nous semble douteuse ? Comment convaincre un employeur de nous embaucher pour un poste qui ne nous attire pas, mais dont nous avons besoin pour payer notre loyer ?

Un peu de patience, je répondrai à ces questions quelques pages plus loin, lorsque je traiterai de l’importance de la conviction. Pour le moment, vous devez me croire sur parole : si vous n’êtes pas sincère, votre interlocuteur le saura tôt ou tard. Vous devrez alors en subir les conséquences : vous serez identifié comme malhonnête et aurez le plus grand mal à convaincre la prochaine fois, quand bien même vous seriez-vous résolu à dire la vérité.

On croit plus facilement une assertion fausse proférée par une personne honnête qu’une information véridique venant d’une personne en qui l’on n’a pas confiance.


Un exemple ? Est-ce que vous accepteriez d’être soigné par un médecin dont vous savez qu’il a été condamné pour fraude ? Pas sûr…




La bienveillance

Faites preuve d’empathie envers votre interlocuteur et ne le traitez pas comme un ennemi, même si vous pensez qu’il se trompe complètement. Ainsi, si votre adversaire (et non votre ennemi ! j’insiste) affirme quelque chose de manifestement faux, restez bienveillant en partant du principe qu’il est de bonne foi et s’est simplement trompé.

Accordez également votre bienveillance et votre empathie à l’égard de toutes les personnes impliquées dans le débat. Supposons que vous défendiez un accusé innocent dans un procès pénal. L’innocence de votre client et l’acharnement du système judiciaire contre lui ne doivent pas vous conduire à dénigrer la souffrance de la victime. En effet, en minimisant ou en niant la réalité de sa peine, en manquant de bienveillance et d’empathie, vous soulèveriez contre vous une antipathie difficile à rattraper.




L’humilité

Personne ne souhaite adhérer aux idées d’un orateur arrogant ou antipathique. Ces défauts n’inspireront pas confiance à l’auditoire. Il est donc indispensable d’accepter que l’on puisse se tromper, et cela de façon sincère. Reconnaître une erreur montre à l’auditoire une vraie honnêteté intellectuelle, une qualité qui attire généralement la sympathie.




La compétence et la rigueur

Ça y est, vous avez atteint un certain niveau d’expertise dans un domaine. Vous n’êtes pas nécessairement l’expert aux titres honorifiques dont nous parlions précédemment, mais vous maîtrisez suffisamment votre sujet pour en parler correctement. Maintenant, il va falloir le montrer.

Rien de difficile là-dedans, me direz-vous : si l’on connaît son sujet, alors il suffit d’en parler. Je suis d’accord, à un détail près. Il ne faut pas pécher par arrogance. Autrement dit, montrez que vous connaissez votre sujet, mais n’oubliez jamais d’être bienveillant avec votre interlocuteur et de reconnaître vos torts, s’il y a lieu.

Être rigoureux, c’est évidemment restituer ses connaissances avec exactitude (on parlera de la mémoire dans le dernier chapitre), mais c’est aussi raisonner et ne laisser passer aucune imprécision, dans votre discours comme dans celui de votre interlocuteur (s’il s’agit d’un débat).


La technique en action


Supposons que vous débattiez d’une question particulièrement sensible, comme la vaccination. Votre adversaire produit alors une affirmation péremptoire, avec laquelle vous êtes en désaccord :

	On voit bien que les vaccins sont dangereux ! Il y a même des cas de décès !



Vous pourriez lui répondre ceci :

	Vous avez en partie raison car tout traitement, y compris les vaccins, comporte des risques. Mais il faut faire la part des choses entre les différents vaccins et mettre en rapport le nombre de personnes sauvées avec le nombre de réactions néfastes. On a tendance à l’oublier dans nos pays où la vaccination est une pratique très répandue, mais la polio tuait ou invalidait 350 000 personnes dans le monde avant que l’OMS ne mette en œuvre un programme de vaccination. Pour ce qui regarde le vaccin contre le Covid-19, c’est autre chose : il a sans doute sauvé des vies, il a également eu des effets regrettables sur une petite partie de la population, mais il vaut mieux critiquer les choix politiques douteux que cet outil de santé publique qu’est la vaccination. Le vaccin est un moyen formidable d’améliorer la santé de la population, mais en effet il doit être employé correctement.



Votre réponse rétablit une vérité (la baisse de la mortalité et du handicap grâce à la vaccination en général) et dissipe une confusion (entre le vaccin qui n’est qu’un outil sanitaire et les politiques vaccinales). Et elle rétablit la vérité en reconnaissant la légitimité du sentiment qui se cache derrière l’affirmation péremptoire (il existe une méfiance à l’égard de la médecine moderne que beaucoup partagent), sans la balayer comme une ineptie.
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