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    Avant-propos


    

      Lorsque j’étais étudiant, à la fin du XXe siècle, il n’existait ni manuel ni formation à l’art du débat. La rhétorique avait été supprimée des programmes. Le trésor des grands auteurs grecs et latins avait été enfoui. L’éloquence ne s’apprenait plus. Chacun découvrait, à ses dépens, ce qu’il fallait ne pas faire…


      

        Ma première participation à une controverse a été un désastre


        

          J’étais étudiant en droit, en première année de licence. Notre professeur d’économie, adepte de l’école de Chicago (l’ultralibéralisme), nous enseignait la loi de l’offre et de la demande, ainsi que le drame de l’intervention de l’État dans le libre jeu de la concurrence. Certains étudiants étaient séduits, d’autres troublés, mais nous n’avions évidemment pas les arguments économiques pour oser discuter. Jusqu’au jour où il voulut nous entraîner sur le terrain des greffes d’organes. Il commença par nous expliquer que le droit français interdit tout contrat concernant le corps humain. Personne n’a le droit de vendre sa peau ou un rein, pas plus que les descendants d’une personne décédée n’ont le droit de vendre le cœur ou les poumons de leurs parents. Il continua en démontrant que l’interdiction de la vente et de l’achat d’organes était l’une des causes de la tragédie vécue par de nombreux patients. Il nous donna les chiffres. Ils étaient accablants. La demande d’organes était cinq fois supérieure aux dons, de sorte que certains patients, expliquait notre professeur, allaient mourir faute d’un marché ouvert. Puis il entra dans sa démonstration économique en commençant par une réserve : « Toute considération morale mise à part » (ce qui signifiait : « Excluons de l’équation toute réflexion sur le bien et le mal »), avant d’expliquer ce qui se passerait si chacun devenait libre de vendre ses organes. Pour un étudiant de première année, la tradition était de laisser le professeur faire cours, sans intervenir. Mais cette fois-là, j’ai levé la main. Le professeur a joué le jeu et m’a demandé si j’avais quelque chose à dire. Tous les regards étaient braqués vers moi. Je regrettais déjà mon geste mais je ne pouvais plus reculer. J’ai donc dit que le calcul économique était sans doute vérifié, mais qu’on voyait tous que ce système inciterait les pauvres à vendre leurs reins ou le cœur de leurs parents et qu’il permettrait aux seuls riches de les acheter et, ainsi, de préserver leur santé. Le professeur a souri et m’a répliqué : « N’ai-je pas commencé par préciser : toute considération morale mise à part ? Ce qui nous intéresse ici, c’est de savoir ce qui se passerait si, sur le plan économique, on levait l’interdiction. Avez-vous, sur le plan économique, une remarque à formuler ? » Je n’en avais pas. J’avais perdu. Intérieurement, je bouillais de colère. Quant à lui, il avait réussi à obtenir ce qu’il voulait : convaincre une grande partie de l’amphithéâtre que l’interdiction de vendre et acheter des organes humains était une mauvaise règle. Le pire était qu’indirectement, mon incapacité à répliquer avait renforcé la conviction autour de moi que le professeur avait raison. C’était une défaite, une vraie déroute, alors que j’étais convaincu d’avoir raison.


        


      


      Quarante ans plus tard, les choses ont bien changé et c’est une bonne nouvelle. Partout ont été réédités de vieux traités de rhétorique, ont été fondées des associations, ont surgi des formations à l’éloquence, à l’art du débat, à la façon d’argumenter. Dans un nombre croissant de facultés et autres instituts d’enseignement supérieur, des concours ont été mis au point tantôt par les professeurs, tantôt par les élèves ou les étudiants eux-mêmes. Plus récemment, la réforme des programmes de lycée a placé le pouvoir de la parole et l’art oratoire au cœur de la spécialité Humanités, Littérature et Philosophie.


      Ici et là, l’objectif est à la fois d’apprendre, de s’amuser et d’anticiper les situations où, dans la vie réelle, la controverse devient inévitable : entre lycéens ou entre collègues, sur les réseaux sociaux ou dans la presse, parmi les équipes de travail ou dans les conseils d’administration, dans l’arène politique ou dans les palais de justice, à la table des négociations ou à la table familiale. Lorsqu’on doit défendre une cause, des valeurs, une réforme, un produit ou un service, il est plus confortable d’avoir acquis les bons réflexes. C’est pourquoi, se former soi-même ou former ses lycéens, ses étudiants ou ses collaborateurs à la controverse est devenu un enjeu.


      • Un enjeu pédagogique tout d’abord, puisqu’il s’agit d’apprendre à construire un argumentaire solide, à convaincre un auditoire, à vaincre la peur de parler en public, le tout dans un contexte inédit et stimulant où tout le monde cherche à progresser.


      • Un enjeu de citoyenneté ensuite, lorsqu’il s’agit de faire réfléchir à ce qui se cache derrière un discours officiel, un débat de société, les militantismes radicaux, le politiquement correct ou, à l’inverse, les théories complotistes. Notamment dans un environnement où les médias audiovisuels parisiens ont peu à peu transformé la façon de réfléchir et de débattre1.


      • Un enjeu ludique enfin, car tous ces jeux sérieux sont autant de moments attendus par les organisateurs et les publics. J’ai le souvenir des soirées organisées par les associations d’art oratoire à la faculté de droit de Rennes : l’amphithéâtre craque de partout, les portes sont prises d’assaut, les étudiants s’asseoient par terre, les retardataires se hissent sur la pointe des pieds pour entrevoir les étudiants et leurs professeurs s’affronter en duel. De fait, ces controverses, quelle que soit leur nature, sont des carrefours d’audience et des confrontations passionnantes parce que c’est un spectacle dont l’issue n’est connue de personne. Comme un quart de finale de coupe du monde de rugby. Comme un débat présidentiel d’entre-deux tours.


      Les pages qui suivent ont un double objectif : 1) permettre à des lycéens et étudiants de se former à l’argumentation et l’éloquence, 2) offrir aux formateurs les clés qui vont leur permettre, à leur tour, de former leurs lycéens, étudiants ou collaborateurs. Les Anciens, Grecs et Latins, en avaient fait deux arts : la dialectique, c’est-à-dire l’art pour des personnes qui ne partagent pas la même opinion d’interroger la vérité et de trier parmi les arguments ; la rhétorique, c’est-à-dire l’art de convaincre où l’on apprend à produire un discours, à parler et à mettre en valeur un argument. Cet ensemble de compétences, nous l’appelons l’art de la controverse, l’art de l’argumentation, l’art de convaincre, l’art oratoire, l’art du discours, l’art de l’éloquence. Mais, au fond, il s’agit toujours de la même chose : construire, à l’oral ou à l’écrit, un plaidoyer convaincant, déjouer les ruses de l’adversaire, savoir discourir, savoir répliquer.


      Ces pages s’appuient sur quinze années d’expérience. L’exercice est tellement formateur que j’évalue désormais la plupart de mes étudiants de licence et de master à partir de controverses (selon des techniques diverses – nous en reparlerons dans la Séance 11). L’exercice est tellement exigeant et – il faut le reconnaître – tellement effrayant, que ce sont les réussites, les échecs et les retours d’expérience de mes étudiants qui m’ont permis d’affiner les méthodes. Ces pages s’appuient aussi sur ce que nous ont légué les philosophes, les moralistes, les juristes, les journalistes et les hommes et femmes politiques du temps passé, ancien ou récent. Étant historien du droit, j’ai fréquenté aussi bien Platon et Aristote, Lysias, Démosthène et Cicéron, que Thomas d’Aquin, Sepulveda et Las Casas, ou encore Schopenhauer, Perelman et Olbrechts-Tyteca. Ces pages s’appuient aussi sur un ensemble de ressources qui ne s’arrête pas au seul champ scientifique : romans, films et séries, autobiographies, débats devant les assemblées parlementaires, séances de questions au gouvernement, conférences TED, débats Oxford Union. Cet ouvrage pratique cherche à combiner l’expérience, l’exercice et le meilleur de l’héritage ancien, pour simplifier le tout et le rendre facile à utiliser.


      Quarante ans après ma déroute face à mon professeur d’économie politique, si le professeur que je suis devenu pouvait se pencher sur l’étudiant que j’étais pour lui glisser quelques recommandations à l’oreille, quels seraient-ils ? Plus généralement, si j’avais à vous apprendre à débattre, quels seraient mes conseils ?


      Je vous inviterais à appliquer des méthodes simples, infaillibles, agrémentées d’illustrations et d’exercices (Séances 1 à 9). Si vous n’aviez que dix minutes avant de participer à un débat, je vous conseillerais de suivre la formation expresse, utile, mais succincte et incomplète (Séance 10).


      Au fil de l’ouvrage, je propose aux formateurs une liste de deux cents sujets de controverse (économie, société, droit, science politique, philosophie, littérature, histoire) et quelques règles d’or pour que les prestations de celles et ceux qui apprennent à débattre soient un succès (Séance 11).


      Enfin, dans la dernière séance, vous trouverez une sélection de ressources inspirantes : traités, mémoires, romans, films, séries et vidéos (Séance 12).


    


  








Séance 1
Pensez de façon stratégique



Un débat, une controverse ou une polémique doivent être distingués d’une discussion amicale, dont l’objectif n’est pas forcément de prouver que son interlocuteur a tort, mais plutôt de s’éclairer mutuellement. Ce genre de moment admet l’erreur, rapproche parfois les opinions et invite à la nuance1.

Une controverse, en revanche, est un choc entre deux thèses contradictoires, un affrontement entre deux visions, un combat pour gagner l’assentiment du public. Sur ce point, il n’y a pas de concession à faire. Il s’agit d’un war game, un jeu de guerre, un jeu stratégique, où l’objectif de chacun est de l’emporter sur son adversaire. L’image qui s’impose est celle d’un coach sportif qui doit vaincre l’équipe adverse, d’un chef d’entreprise qui doit lutter contre un concurrent ou d’un officier militaire qui doit sauver le pays d’une invasion. En 46 avant J.-C., Cicéron prenait déjà l’image d’une armée en marche pour décrire l’organisation d’un argumentaire. En 1830, Schopenhauer comparait la joute oratoire à un duel à l’épée où chacun doit porter et parer les coups. En 2020, Jessica Ridell, professeur d’humanités au Royaume-Uni, racontait qu’elle commence toujours son premier cours en demandant à ses étudiants : « Sur quelle colline êtes-vous prêts à mourir ? Et que diriez-vous pour convaincre les autres de faire de même ? » Participer à une controverse, c’est accepter le conflit, s’engager et se battre2.

Les sociétés occidentales contemporaines – on peut le déplorer, mais c’est ainsi – sont devenues de gigantesques machines à polémiquer. Tout le temps et sur tous les sujets. Réseaux sociaux, médias, populismes et militantismes encouragent l’agressivité, la radicalité, les punchlines, les données truquées, les faux problèmes et les lynchages. À cela s’ajoute le fait que citoyennes et citoyens sont sommés d’avoir un avis sur tout, même quand ils ne connaissent rien au dossier. Les journalistes du Drenche, par exemple, racontent qu’ils ont ouvert les yeux sur le problème lorsqu’ils ont appris que, sur un sujet controversé (le gaz de schiste), 85 % des sondés étaient contre et 9 % pour, mais 86 % incapables d’expliquer ce que c’était… D’où, comme l’affirme Harry G. Frankfurt, l’art de débiter du bullshit, c’est-à-dire de raconter tout et n’importe quoi du moment qu’on fasse valoir son opinion3. Cela est insupportable, certes, mais il vaut mieux s’y préparer. Comment faire ?

Abordez votre débat de façon stratégique. Mettez-vous à réfléchir comme un coach, comme un chef d’entreprise ou un officier.


Savez-vous comment travaille un état-major français ? 

Le chef constitue deux groupes d’officiers qui vont travailler en parallèle l’un de l’autre. Chacune des équipes examine d’abord les données stratégiques dont elle a besoin : cibles à atteindre, délai avant l’engagement, forces dont on dispose, forces dont dispose l’adversaire, état des télécommunications, prévisions météorologiques, etc. C’est à partir de ces données que les deux groupes vont élaborer deux opérations qui, si elles sont bien organisées et bien exécutées, doivent déstabiliser l’ennemi. Lorsque le temps donné aux équipes A et B est écoulé, l’état-major se réunit et discute autour des avantages et des inconvénients respectifs des plans A et B. Le chef choisit celui qui, en fonction des données, propose les actions les plus efficaces et le déroulé le plus sûr. Et comme l’armée est disciplinée, dès que le chef a fait son choix, tout le monde se plonge dans l’opération selon le plan retenu. Il en va de même pour le staff d’une sélection nationale comme l’équipe de France masculine de rugby. Autour de l’entraîneur principal, on trouve des spécialistes qui, chacun dans son domaine, vont apporter les éléments pour élaborer la stratégie globale (entraîneur des avants, entraîneur des arrières, entraîneurs pour les phases défensives et offensives, médecins, directeur de la performance, vidéastes chargés d’analyser le jeu et les tactiques des adversaires). La logique est identique pour la direction d’un groupe industriel lorsqu’il s’agit d’opter entre plusieurs stratégies concurrentielles. On réunit directeurs et experts qui, chacun dans son domaine, vont réunir divers éléments. Ce n’est que lorsque tous les éléments sont réunis que la direction fait son choix. Et c’est la raison pour laquelle les managers associent souvent leur démarche à l’art de la guerre, selon Sun Tzu : « Qui connaît l’autre et se connaît lui-même, peut livrer cent batailles sans jamais être en péril. Qui ne connaît pas l’autre mais se connaît lui-même, pour chaque victoire, connaîtra une défaite. Qui ne connaît ni l’autre ni lui-même, perdra inéluctablement toutes les batailles. »4




La conclusion s’impose d’elle-même : lorsque vous vous préparez à débattre, avec une thèse à défendre et un adversaire à affronter, il n’est pas question d’y aller « au talent ». Vos qualités oratoires et votre sens de l’à-propos peuvent vous sortir d’affaire lorsqu’il s’agit d’un simple exercice mais, dans la vie réelle, vous serez vite démasqué. Il sera facile de vous piéger, car on saura que vous ne maîtrisez pas le dossier. Vous serez considéré comme un imposteur. Pire, vous perdrez la confiance de ceux qui vous entourent.

Il faut suivre une méthode et construire une stratégie pour le moment où le débat va commencer. Avec la pratique, cela deviendra un réflexe. Tout commence en imaginant une table d’état-major virtuelle où vous allez, seul ou à plusieurs, faire converger les cinq données stratégiques dont vous avez besoin. Ce sont elles qui vous permettront, comme l’affirmait Sun Tzu, il y a vingt-quatre siècles, de connaître l’autre et de vous connaître vous-même.

1. La première donnée stratégique consiste à s’assurer de l’objet du débat (sur quoi porte-t-il exactement ?) et de sa forme (comment le débat, oral ou écrit, va-t-il se dérouler ?). Cela vous demandera 15 minutes de réflexion.

2. La deuxième donnée stratégique consiste à bien identifier vos cibles : quels sont les publics qu’il faudra convaincre ? Cela vous prendra 15 minutes de travail.

3. La troisième donnée stratégique est la liste complète des arguments que vous et votre adversaire pourriez utiliser lors de ce débat. Réunir ces argumentaires respectifs vous demandera deux heures environ. Les trier, les inscrire dans un tableau, en déduire les répliques que vous pourriez faire à votre adversaire et les répliques que votre adversaire pourrait vous faire vous demandera une heure de plus. Soit, en tout, trois heures de travail.

4. La quatrième donnée stratégique consiste à choisir parmi les sept rôles que vous pourriez incarner (la colère, la bienveillance, le triomphe, l’empathie, etc.), celui ou ceux qui seront les mieux adaptés à la tactique argumentaire que vous avez choisie. Cela exigera 15 minutes.

5. La cinquième donnée stratégique consiste à choisir parmi vingt-cinq leviers rhétoriques ceux qui s’adaptent le mieux à la tactique argumentaire que vous avez choisie et au(x) rôle(s) que vous comptez incarner. Comptez 15 minutes.

Ce sont chacun de ces éléments que nous allons développer et préciser tour à tour, dans les séances 2 à 7.
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En quatre heures, seul ou à plusieurs, vos éléments auront été réunis et placés sur votre table d’état-major.


► Ce qu’il faut retenir

● Un débat ne se gagne pas au talent.

● Un débat est un war game qui exige une stratégie.

● Vous devez travailler comme un état-major, un staff sportif ou une équipe managériale.









Séance 2 
Visualisez l’objet et la forme du débat 





Dans la préparation d’une controverse, cet élément stratégique exigera environ 15 minutes de travail 
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L’une des pires choses qui puissent vous arriver est que votre adversaire montre à ceux qui vous écoutent que vous vous êtes trompé de débat. S’il a raison, vous avez perdu. Admettons que la controverse porte sur le sujet suivant : « Faut-il continuer à enseigner Aristote, sachant qu’il a justifié l’esclavage ? » Si vous argumentez contre l’esclavage, vous avez déplacé le centre de gravité de la controverse et vous n’allez pas tarder à entendre la salle murmurer et votre adversaire jubiler. Vous avancez dans une fausse direction et votre adversaire prendra à témoin le public que le débat ne consiste pas à savoir si l’on est pour ou contre l’esclavage – « Tout le monde, dira-t-il, est évidemment bouleversé, anéanti, devant cette pratique et les théories qui l’ont justifiée » –, mais à savoir si l’on peut, oui ou non, continuer à enseigner Aristote, alors même que sa doctrine politique, économique et morale intègre la justification de l’esclavage.

L’autre danger est que vous ne vous accordiez jamais aux attentes de l’organisateur du débat et du public. Vous risquez de ne jamais avoir l’occasion de développer votre argumentaire et d’utiliser vos leviers comme vous le souhaitiez. Si votre adversaire maîtrise la forme du débat et vous non, vous avez perdu. Admettons que l’organisateur du débat attende de chacun un flux rapide d’arguments et de contre-arguments, alors que vous aviez prévu de présenter votre thèse sans interférence, durant dix minutes, avec une belle introduction, un long développement et une magnifique conclusion, que va-t-il se passer ? Vous serez constamment interrompu, donc vous allez vous agacer et vous serez incapable de l’emporter.



 1. L’objet du débat 

Commencez par définir de façon sûre l’objet précis de la controverse. Le sujet donné peut en cacher un autre et vous devez être certain d’avoir compris ce que l’on attend de vous et de votre adversaire. Les anciens rhéteurs, Aristote le premier, dissociaient trois types d’enjeux et, par conséquent, trois façons de concevoir les discours antagonistes.

● Le débat peut consister à opposer des discours délibératifs, c’est-à-dire à confronter des thèses (pour ou contre) à propos d’une question (par exemple : la guerre est-elle une nécessité ?) ou d’une décision à prendre (que ce soit une réforme législative, le choix d’un dirigeant, la réorganisation d’une entreprise, la refonte d’un projet éducatif, etc.)

● Le débat peut consister à opposer des discours judiciaires, c’est-à-dire à confronter deux opinions antagonistes sur un jugement à rendre : l’accusé est-il coupable ou innocent ?

● Le débat peut consister à produire des discours épidictiques, c’est-à-dire à écrire ou déclamer (souvent à l’occasion d’une commémoration) la louange ou la critique d’une personne, d’une institution, d’un évènement, d’un pays, d’un lieu, d’une œuvre, etc. Le plus souvent, il s’agit d’un discours qui n’appelle ni contradicteur ni réplique (par exemple, « Versailles, un bijou d’architecture », « Staline, le totalitarisme incarné »). Mais on peut aussi transformer le style épidictique en débat (par exemple : « la conquête de Mars est une monstruosité ! » vs « la conquête de Mars est une aventure inspirante ! »).


Le même sujet peut donner lieu à trois types de discours différents

La Coupe du monde de football qui s’est jouée au Qatar en 2022 a suscité, quelques semaines avant la cérémonie d’ouverture, de violentes controverses. L’enjeu reposait sur le traitement abominable qui a été réservé aux ouvriers immigrés chargés des chantiers et sur le principe même de construire, en plein désert, des stades climatisés dont on peine à voir à quoi ils pourront servir par la suite. Selon la logique retenue, ce drame peut donner lieu à trois débats voisins, mais différents. 1) Style délibératif : fallait-il boycotter la Coupe du monde et faut-il, à l’avenir, boycotter les grandes compétitions sportives de ce type ? 2) Style judiciaire : faut-il condamner la FIFA et le Supreme Committee for Delivery & Legacy à réparer financièrement les préjudices causés aux victimes des chantiers et/ou les préjudices causés à l’environnement ? 3) Style épidictique : « Les supporters sont des complices du drame qatari ! »




La distinction entre ces trois types de débats doit vous conduire à bien identifier le registre qui sera le vôtre et, au besoin, à clarifier les attendus du débat. Votre sérénité (et votre note, si notation il y a) en dépend. Au-delà du type de débat, il y a la question elle-même et ses sous-entendus éventuels. L’une de mes filles, à l’Université, s’est trouvée amenée à participer au débat suivant : « Pour ou contre le travail des enfants ? » Le sort l’a désignée pour défendre le travail des enfants. Mauvaise pioche. Outre que le sujet est piégé – quelle jeune Française du XXIe siècle ira argumenter en faveur du travail des enfants ? –, le problème, pour ma fille, était de savoir précisément ce que sa professeure entendait par « Pour ou contre le travail des enfants ? » En d’autres mots, quel était l’objet précis du débat ? Et quelle était la thèse qu’elle devait défendre ? Deux grandes options s’offraient à elle. 1) Pour ou contre le travail dissimulé des enfants, en France, malgré leur droit fondamental à l’instruction ? 2) Pour ou contre le travail des enfants dans les pays où l’économie de survie conduit les parents à enrôler leurs enfants pour travailler aux champs ou tenir le commerce familial ? Selon ce que la professeure avait en tête, le centre de gravité du débat variait du tout au tout. L’urgence était donc de savoir précisément, pour tous les contradicteurs, ce que la professeure attendait vraiment de ce débat.

En cas de doute sur l’objet du débat, il faut à tout prix obtenir des éclaircissements. Partez toujours de l’idée que, peut-être, ses attendus ne sont pas forcément clairs pour celui qui l’a proposé. En exigeant des précisions, vous lui permettez à lui-même de faire la clarté sur ce qu’il attend des contradicteurs.



Ce n’est que lorsque l’objet précis de la controverse a été défini de façon sûre que vous pouvez placer sur votre table d’état-major virtuelle la thèse précise que vous avez à défendre.




2. La forme du débat

Ensuite, vous devez comprendre, avec précision, la façon dont le débat va se dérouler – ce qui est toujours plus facile lorsqu’on n’est pas le premier à entrer en lice. Les options sont en effet très diverses :

● On peut vous demander de produire un texte écrit en réponse à une thèse développée par quelqu’un d’autre, un militant, un philosophe, votre professeur.

Ici, le débat va vous permettre de répliquer à un discours que vous connaissez et que vous avez le temps d’analyser.

● On peut vous demander de prononcer une réplique orale à une thèse que l’animateur vient de présenter.

Ici, le débat va vous conduire, face à un discours qui vient d’être prononcé, à contredire instantanément votre interlocuteur, donc à l’écouter, à trouver la faille, à organiser et présenter votre réponse.

● On peut vous demander de produire votre thèse sous forme d’un texte écrit pendant qu’un adversaire produira un texte écrit de même nature sur la thèse inverse.

Ici, le débat consiste à offrir, en face-à-face, deux argumentaires sur le même sujet, chacun des auteurs écrivant son discours à l’aveugle, c’est-à-dire sans connaître la stratégie de l’autre auteur.

● On peut vous demander, sur un sujet donné, de préparer une thèse tandis que votre adversaire prépare la thèse opposée, sans concertation d’aucune sorte, puis de présenter les deux thèses, tour à tour, sous forme orale et sans réplique.

Ici, le débat offre, en face-à-face, deux argumentaires opposés sur le même sujet, à l’oral. La différence avec le type de débat précédent, c’est la forme : ici, on ne vous demande pas de fournir un texte écrit, mais de parler, de déclamer.

● On peut vous demander, seul ou en équipe, de présenter un discours (appelé discours préliminaire) et de faire des répliques au discours adverse.

Ici, le débat consiste à entendre le discours de l’un, puis le discours de l’autre, puis la réplique du premier orateur (ou son équipier), puis la réplique du second orateur (ou son équipier).

● On peut vous demander, sous l’autorité d’un animateur, de débattre en entrant directement dans l’affrontement, où répliques et contre-répliques s’enchaînent (les contre-répliques se nomment des dupliques, des tripliques, des quadrupliques).

Ici, le débat consiste à se jeter dans la dispute, sans discours préliminaire, et à mesurer le nombre de coups portés à l’adversaire, les frappes qui ont atteint leur but et celles qui ont échoué.

● On peut encore vous demander, sous l’autorité d’un animateur, de n’être qu’un élément dans un vaste ensemble où, sur un sujet donné, le public va écouter, d’une part, des thèses contradictoires et, d’autre part des expertises, des chiffres, des données, voire des interviews.

Ici, le débat n’est qu’un moyen, parmi d’autres, d’éclairer un sujet grâce à deux ou trois points de vue différents.

● On peut vous demander de participer, le plus souvent en équipe, à une simulation de débat parlementaire, de débat diplomatique ou de négociation où, sur un projet donné, on va vous demander de défendre une position (pour ou contre) grâce à des compromis avec les autres équipes et à un débat général sous l’autorité d’un animateur.

Ici, le débat consiste à négocier, donc à accepter certains compromis et à en refuser d’autres, puis à vous battre pour faire triompher votre opinion.

Dès que vous avez un doute sur la forme du débat, demandez des précisions : ce qui est attendu de chacun, le timing, l’ordre de passage, le calibrage en nombre de mots (à l’écrit) ou de phrases (à l’oral), la façon dont l’arbitre est censé intervenir, les critères de notation (s’il y a notation), la façon dont le public peut intervenir, etc. Ce n’est que lorsque vous avez enregistré (et placé sur votre table d’état-major virtuelle) toutes les précisions nécessaires sur la forme du débat que vous pouvez passer à la suite.






► Ce qu’il faut retenir

● Il ne faut jamais préparer un débat sans garantie sur son objet et sur sa forme.

● L’objet, malgré l’intitulé clair du sujet, peut donner lieu à interprétations variables.

● La forme renvoie à divers types d’exercices dont les règles sont très différentes.

● En cas de doute sur l’objet ou la forme du débat, il faut exiger des précisions.










  


  
Séance 3 


    Identifiez vos cibles 



  

    


    Dans la préparation d’une controverse, cet élément stratégique exigera environ 15 minutes de travail 
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    Parfois, lorsqu’un débat s’engage, les contradicteurs semblent convaincus que l’objectif est de convaincre l’adversaire qui se dresse devant eux. C’est une erreur. Dans un débat qui oppose des gens formés, mobilisés et convaincus, jamais personne n’en vient à dire à son contradicteur : « Bravo ! Je l’admets : c’est vous qui avez raison. Je me range à vos arguments et j’abandonne le combat. » Qui croirait une seconde à un tel scénario ? Cela arrive quelquefois en famille ou entre amis sur un sujet que les uns et les autres maîtrisent mal. Cela n’arrive jamais lors d’un débat entre personnes convaincues qui connaissent le dossier, qui ont embrassé une thèse et qui sont prêts à se battre pour elle.


    Mais il y a une autre erreur tout aussi préjudiciable. Celle qui consiste à se lancer dans le débat en croyant qu’il n’y a que deux opinions possibles : la sienne et l’opinion adverse, ce qui, par voie de conséquence, entraîne à réduire le public à deux camps (pour ou contre). Si les contradicteurs avaient étudié avec sérieux le contexte et les acteurs en présence, ils s’apercevraient que, sur un sujet débattu, il n’y a pas deux opinions possibles, mais six. Ce qui change tout.


    

      
1. Lors d’une controverse, il y a six cibles envisageables 
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2. Pour convaincre une majorité,


        il faut privilégier trois cibles 


      Dès que vous aurez compris qu’un public (une assemblée, un conseil d’administration, une équipe de collaborateurs, un jury, un auditoire, une communauté quelconque sur Internet, etc.) est toujours partagé entre six opinions, vous aurez compris que votre objectif n’est pas de convaincre votre adversaire – c’est peine perdue –, mais, à travers lui, de cibler trois types de publics. Répétons-le : votre adversaire n’est pas votre cible. Faites comme s’il était transparent et visez vos cibles à travers lui. Considérez-le comme un élément utile pour faire basculer de votre côté les publics qui peuvent l’être.


      ● Votre cible n’est évidemment pas de convaincre ceux qui sont radicalement favorables à votre thèse puisqu’ils sont convaincus avant même de vous lire ou de vous entendre ! Si vous construisez votre stratégie en fonction de cette seule cible, vous serez certes encouragé et applaudi par ce public, mais vous perdrez sans doute les indécis et ceux qui sont plutôt défavorables à votre thèse.


      ● Votre cible n’est évidemment pas d’essayer de convaincre ceux qui sont radicalement hostiles à votre thèse puisque jamais vous ne les convaincrez ! Non seulement vous perdrez votre temps et votre énergie, mais (plus grave) vous courrez le risque, en les ciblant, de rater les autres cibles à cause de votre entêtement à parler à des sourds.


      ● Vos trois cibles prioritaires sont donc le public qui vous est a priori acquis mais qui peut basculer du côté de votre adversaire – vous devez conserver ses faveurs –, le public qui n’est acquis ni à une thèse ni à l’autre – vous devez le faire passer de votre côté – et le public qui est a priori acquis à votre adversaire mais que vous pouvez peut-être convaincre de vous rejoindre.


      ● Reste la question du public qui n’est pas concerné par la controverse. Ce sont tous ceux qui restent étrangers à votre débat, soit parce qu’ils sont accaparés par d’autres sujets, soit parce qu’ils jugent que votre controverse est un peu ridicule par rapport à des sujets plus graves, soit parce qu’ils sont peu concernés par les débats d’intérêt général. Le problème est de savoir s’il faut les interpeller et les stimuler (parce que vous estimez qu’ils se rangeront derrière vous) ou, au contraire, les laisser en paix parce qu’ils risquent de ne pas aimer votre thèse.


      Lors d’un exercice pédagogique, cette question reste très secondaire. Dans la vie réelle, elle revêt une grande importance car souvent c’est cette part de l’opinion publique qui fait basculer le résultat d’un côté ou de l’autre. C’est un public imprévisible. C’est souvent la partie la plus nombreuse de la population. L’enjeu, sur une réforme, sur une invitation au boycott ou sur la réorganisation d’une entreprise ou d’une administration, devient donc crucial ; de quel côté ce sixième public peut-il basculer et faire basculer le résultat ?


      Résumons l’essentiel.
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      3. Pour identifier les cibles prioritaires,


        il faut explorer le contexte et les acteurs


      Un public est partagé entre six opinions, mais comment les connaître et mesurer leurs poids respectifs ? Pour lever les incertitudes, il convient de mener une exploration du contexte dans lequel la question disputée s’est développée et une étude des acteurs plongés dans ce débat, afin d’établir des catégories de publics cibles et évaluer les proportions. Cette exploration et cette étude seront d’autant plus soigneuses, minutieuses, méticuleuses que l’enjeu sera réel (sondages, data mining, profilage, analyses qualitatives, etc.) et d’autant moins approfondie qu’il s’agit d’un exercice pédagogique.


      

        Prenons le débat concernant les prospectus
publicitaires


        

          La controverse part de la question de savoir si l’État pourrait aller jusqu’à interdire tous les prospectus papiers, ceux qui sont disposés dans l’espace public, ceux qui sont distribués dans la rue ou dans les boîtes aux lettres. Voici une synthèse du contexte et des acteurs de ce débat.


          

            1. Le contexte


            Le contexte est celui d’un ras-le-bol des consommateurs devant le nombre de prospectus distribués dans la rue ou dans les boîtes aux lettres, puis jetés sans avoir été lus. Un contexte qui a donné naissance, en 2004, au dispositif Stop Pub – cet autocollant préserve les particuliers d’un démarchage publicitaire par prospectus papiers – puis à l’expérimentation, en 2019, du dispositif Oui Pub où seules les boîtes aux lettres avec cet autocollant peuvent être démarchées.


            Le contexte, plus large, est celui d’une prise de conscience largement partagée, y compris par certaines entreprises : l’économie doit être de moins en moins carbonée.


            Le contexte, paradoxalement, est aussi celui d’une société habituée à la consommation où prévaut toujours l’équation : Publicité = Consommation, donc Consommation = Publicité.


          


          

          

            2. Les acteurs


            Certaines enseignes appréhendent l’interdiction parce qu’elles ont calculé que cette publicité est vitale pour leur activité ; beaucoup de clients attendent ces prospectus pour faire de bonnes affaires.


            La plupart des associations écologiques militent activement en faveur de l’interdiction, mais ont mis en lumière le risque de la publicité sur Internet dont le bilan écologique serait tout aussi désastreux.


            Le syndicat des industries de l’impression (UNIIC) s’est alarmé devant les pertes d’emploi dans le secteur de l’impression.
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            Inversement, celui qui lutterait contre l’interdiction sait qu’il n’aura à convaincre ni les enseignes dont le chiffre d’affaires est indexé sur la publicité distribuée dans la rue ou les boîtes aux lettres, ni les entrepreneurs et les syndicats du secteur de l’industrie de l’impression, mais il sait qu’il ne pourra jamais convaincre les partis ou les associations écologistes militantes. Il sait que les indécis seront peu nombreux. Il en déduit donc que tout se jouera sur la partie de l’opinion publique sensible aux questions d’environnement et sur la partie de l’opinion publique plus sensible à la préservation de l’emploi, ou moins sensible aux enjeux écologiques, ou exaspérée par le militantisme écologiste. Nous sommes déjà loin de l’attitude qui consiste, de façon très sommaire, à croire que, pour emporter la conviction, il faut convaincre son adversaire et ses soutiens.


          


          



      


    


    

    

      4. Les trois cibles vont guider votre tactique argumentaire, le rôle que vous allez incarner et le choix de vos leviers rhétoriques


      L’exploration du contexte et l’étude des acteurs impliqués dans le débat permettent non seulement d’identifier les cibles prioritaires, mais aussi de commencer à réunir les argumentaires respectifs. Un simple tour d’horizon offre en effet une première moisson de données sur ce qui motive les uns et les autres à se déclarer radicalement favorables à une réforme, radicalement contre, plutôt pour ou plutôt contre.


      Vous comprenez donc que, si votre objectif est de l’emporter sur votre adversaire en ralliant à votre cause une majorité de personnes, vous ne devez pas partir de ce que vous aimeriez dire, mais de ce que vos cibles prioritaires doivent vous entendre dire pour être convaincues.


      Comprenez bien l’enjeu. Un coach de basket aimerait sans doute lancer son équipe à l’offensive, quel que soit l’adversaire, afin de réjouir le public et de faire exploser la table de marque, mais si son but est de vaincre, il optera pour la tactique objectivement la plus sûre, en fonction des temps forts et des temps faibles de son équipe et de l’équipe adverse. Vous souhaiteriez peut-être tout tenter sur un coup de génie, un coup de bluff, une attaque frontale, mais si votre but est de convaincre une majorité de personnes, vous partirez de vos cibles prioritaires pour réfléchir et savoir si elles vont saluer ou pas votre coup de génie ou votre coup de bluff.


      

        L’exemple de la bataille autour de la dépénalisation de l’avortement


        

          Avant la loi du 29 janvier 1975, l’avortement n’était permis en France que si la grossesse mettait en péril la santé de la mère, par exemple lorsque l’ovule fécondé s’était installé non dans l’utérus mais dans une des trompes. Dans ce cas, la loi autorisait l’intervention pour sauver la mère. Dans les années 1970, un vaste débat s’est cristallisé en France afin de savoir si la loi devait dépénaliser d’autres situations. À l’automne 1974, le gouvernement Chirac présenta un projet de loi qui dépénalisait l’avortement dans deux cas : l’interruption volontaire de grossesse (IVG), jusqu’à dix semaines de grossesse et sans l’accord d’un médecin, lorsque la mère s’estimait en situation de détresse, et l’interruption thérapeutique de grossesse (ITG), jusqu’à la naissance, si un médecin attestait que la santé de la mère était en péril – c’était le mécanisme qui existait déjà – ou que le fœtus était atteint d’une maladie particulièrement grave reconnue comme incurable au moment du diagnostic. C’est la ministre de la Santé, Simone Veil, qui était chargée de défendre le projet de loi et d’obtenir une majorité de votes à l’Assemblée nationale, puis au Sénat.


          Au sein de l’Assemblée nationale, quelles étaient les forces en présence ? La droite était très majoritaire : l’UDR (d’obédience gaulliste) et les partis du centre-droit totalisaient trois cents députés. La gauche, minoritaire, était composée de soixante-dix communistes et cent socialistes. Étaient radicalement favorables à la réforme une grande partie des députés communistes et socialistes (c’est-à-dire l’opposition au gouvernement Chirac et sa ministre de la Santé, Simone Veil) et une petite partie des députés du centre droit et de l’UDR. Au sein des trois cents députés du centre droit et de l’UDR une partie était plutôt favorable à la réforme, mais sans être hermétique à la thèse adverse, une autre y était défavorable, tout en se déclarant ouverte à l’argumentaire adverse, une troisième enfin se déclarait radicalement défavorable au projet. Peu d’indécis. Pas de députés non concernés par le débat. On l’aura compris : ceux qui étaient radicalement favorables au projet de loi faisaient partie de l’opposition au gouvernement auquel appartenait Simone Veil, tandis que ceux qui étaient radicalement hostiles au projet étaient des soutiens du gouvernement Chirac.


          Simone Veil semble s’être beaucoup préoccupée de la question des publics cibles aussi bien dans sa présentation générale du projet de loi que dans ses prises de parole ultérieures. 1) Elle évite l’argument qui était attendu par la gauche autour du droit des femmes à mettre fin à leur grossesse : elle sait que, même s’ils sont dans l’opposition parlementaire, ils voteront le projet de loi parce qu’ils sont radicalement favorables à la réforme. 2) Elle évite de débattre avec ceux qui sont radicalement contre la réforme, en raison des crispations autour du moment où la vie apparaît et à partir duquel elle doit être protégée : même s’ils appartiennent à la majorité parlementaire qui soutient le gouvernement, jamais ils ne voteront le texte. 3) Elle construit son argumentaire autour de la santé des femmes qui avortent dans la clandestinité et qui pourraient, à l’avenir, bénéficier d’un service médical approprié. Son levier rhétorique consiste à s’extraire des principes pour décrire la réalité et s’appuyer sur des données objectives pour expliquer les conditions qui vont encadrer l’IVG et l’ITG. Elle détaille ces conditions, elle justifie ces conditions, elle réplique en revenant à ces conditions : prise en charge médicale, délais, entretien de la femme avec des associations à propos des alternatives à l’avortement, etc. Elle construit un socle de votes favorables. Elle rassure ceux qui étaient plutôt favorables mais qui voulaient des garanties. Vis-à-vis de ceux qui sont plutôt défavorables à la réforme, elle évite le choc de valeurs entre le droit des femmes à disposer de leur corps et le droit de l’embryon à naître, au profit de la réalité : une question de santé publique qui concerne une multitude de femmes.


          Durant cette bataille parlementaire, Simone Veil a, semble-t-il, d’abord identifié les diverses opinions parmi les parlementaires avant de choisir ce qu’il fallait dire et la manière de le dire. Ses cibles ont guidé sa tactique argumentaire (parler le moins possible du droit des femmes à disposer de leur corps et du droit de l’embryon à naître), le rôle qu’elle a incarné (une médecin – ce qu’elle n’est pas – sensible aux enjeux de santé publique, rigoureuse quant aux détails du projet de loi) et le choix de ses principaux leviers rhétoriques.
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2/ Le public plutot favorable a votre thése
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( 3/ Le public indécis
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la facon dont les théses sont défendues.

4/ Le public plutot défavorable a votre thése

Ce public est a priori acquis a votre adversaire mais
il peut basculer en votre faveur parce qu'il ne sera pas
hermétique a vos arguments.
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5/ Le public radicalement défavorable a votre thése

Ce public est définitivement perdu avant méme que
le débat ne commence car, que vous soyez convaincant
ou non, il est radicalement opposé a votre thése.
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Ce public est étranger aux théses défendues parce que
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tout prospectus publicitaire papier

Radicalement Pour
Seront radicalement favorables les partis
\et les associations écologistes.

(Plutét Pour
Sera plutét favorable la partie de l'opinion
\publique sensible aux enjeux écologiques.

(Indécis

On peut estimer que, sur une telle réforme,
la part de gens concernés mais indécis
est assez faible.

\

Plutot Contre
Sera plut6t défavorable la partie de l'opinion
publique moins sensible aux enjeux écologiques,
ou exaspérée par le militantisme écologiste,

\ou trés sensible aux questions de chdmage.

Radicalement Contre

Seront radicalement défavorables le syndicat
des industries de I'impression et les enseignes
dont le chiffre d'affaires est indexé sur

la publicité papier.

("Non concernés
Ne sera pas concernée la part de l'opinion
publique qui n'en a pas entendu parler

ou qui estime que le débat est trés secondaire.
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