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    Avant-propos


    Pour argumenter d’une manière convaincante, il faut, d’une part, avoir des arguments solides et, d’autre part, savoir comment les utiliser efficacement. C’est ce que nous allons vous expliquer dans cet ouvrage. Notre objectif est de vous aider à améliorer votre compétence argumentative et logique et à la rendre plus professionnelle.


    Une argumentation construite efficacement vous aidera à convaincre. Et si vos arguments sont convaincants, vous pourrez aussi percevoir les tentatives de manipulation des autres et les déjouer.


    Lorsque nous sommes capables d’argumenter, nos pensées sont plus claires et cela nous rend aussi plus sûrs de nous. Des idées claires permettent une argumentation précise. Et avec une argumentation précise, nous évitons les malentendus et nous gagnons du temps tout en épargnant nos nerfs. C’est la condition d’une atmosphère de discussion orientée faits et problèmes, indispensable pour trouver des solutions efficaces aux difficultés rencontrées et une base solide de crédibilité et de confiance.


    Par ailleurs, c’est amusant de devenir un expert en argumentation ! La joie de « penser par soi-même » et de réussir à s’affirmer en toute loyauté et logique, voilà ce que nous aimerions vous transmettre.


    andreas edmüller et thomas wilhelm
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    De l’intérêt d’une argumentation logique


    Que nous souhaitions nous forger notre propre opinion ou que nous cherchions à convaincre nos interlocuteurs, nous argumentons très souvent, que ce soit dans les entretiens, les discussions ou la communication au quotidien.


    Dans ce chapitre, vous apprendrez :


    
      	qu’il est utile d’exercer sa compétence argumentative pour se protéger contre les tentatives de manipulation,


      	que l’on peut espérer réussir sur le long terme si l’on sait convaincre loyalement,


      	à quel point la qualité de vos arguments est importante,


      	dans quelle mesure une argumentation logique influe positivement sur votre propre personne et votre entourage.

    


    L’effet de l’argument logique


    Lorsque nous souhaitons convaincre les autres, nous argumentons. Lorsque nous cherchons à prendre une décision raisonnable en faveur ou défaveur de quelque chose, nous argumentons. Lorsque nous voulons expliquer quelque chose, nous argumentons. Lorsque nous motivons ou justifions une décision, nous argumentons. En bref, nous argumentons très souvent ­ et beaucoup de choses peuvent dépendre du résultat de notre argumentation, qu’elles concernent notre entreprise, nos proches ou notre propre personne.


    D’où l’importance d’exercer notre compétence argumentative et logique. Pour atteindre cet objectif, nous nous concentrerons sur les questions suivantes :


    
      	Qu’entend-on au juste par « argument » ?


      	À quoi ressemble un argument convaincant ?


      	Comment vérifier les arguments ?


      	Quels sont les différents types d’arguments ?


      	Quels sont les types de conclusions erronées et les pseudo-arguments ?


      	Comment repérer et éviter les conclusions erronées ?

    


    Nous savons tous qu’une bonne argumentation ne suffit pas toujours pour atteindre un objectif. Il arrive que les rapports de force décident purement et simplement de l’avis qui s’impose. Des astuces psychologiques peuvent parfois aider et il arrive que ce ne soit pas le meilleur argumentateur, mais plutôt le manipulateur le plus habile qui l’emporte. À quoi bon alors acquérir une compétence argumentative ? Pourquoi donc argumenter efficacement et concrètement ?


    Une protection contre la manipulation


    La réponse est simple : la compétence argumentative est la meilleure protection contre les pièges rhétoriques ou les techniques de manipulation psychologiques. Celui qui sait exactement à quoi ressemble un argument solide repère immédiatement l’individu qui recourt à un moyen déloyal. Les moyens déloyaux s’éloignent généralement du cœur du sujet ; ils visent à cacher qu’un point de vue repose sur une base très bancale, que rien ne justifie une certaine décision ou qu’une explication n’en est au fond absolument pas une. Un expert en argumentation repère immédiatement ces astuces déloyales et est capable de se défendre élégamment.


    Un succès sur le long terme


    Par ailleurs, celui qui souhaite convaincre les autres loyalement et sur le long terme doit employer des arguments justes et solides. Le travail de conviction est objectif lorsque les raisons en faveur ou défaveur d’un fait sont clairement présentées et évaluées. C’est la seule manière pour que l’autre (ou les autres) comprenne(nt) la pertinence et la portée des raisons évoquées et les apprécie(nt) clairement. Et un jugement bien pensé et plausible est généralement bien plus crédible qu’un jugement résultant d’astuces manipulatoires. La manipulation et les astuces rhétoriques et psychologiques déloyales peuvent, certes, être synonyme de succès sur le court terme, mais sur le long terme c’est généralement la qualité des arguments qui prime.


    Comment faire pour convaincre ?


    Nous considérons le monde à la lumière des opinions et des convictions que nous avons acquises au cours de notre vie à travers les expériences personnelles que nous avons vécues et nos contacts avec les autres. Certaines de ces opinions et convictions sont assez fermement ancrées, comme celles selon lesquelles 2 et 2 font 4 ou la terre tourne autour du soleil. D’autres ne sont pas aussi solides­, comme l’idée que mon voisin n’est pas chez lui aujourd’hui ou que le chômage pourrait diminuer l’année prochaine.


    La somme de nos opinions et convictions constitue ce que l’on peut appeler notre vision du monde et de l’homme. Cette dernière influence fortement nos décisions et nos manières d’agir. Ainsi, si je pense que les actions vont augmenter sur le marché asiatique, cette conviction peut représenter pour moi une bonne raison d’investir sur ce marché. En tant que dirigeant, si je pense que les individus ne sont performants que s’ils sont sous pression, je vais alors agir en conséquence. Si je suis convaincu que les discussions en cours ne mèneront à rien, j’aurai naturellement tendance à me tenir à l’écart, si ce n’est physiquement, tout au moins mentalement.


    Changement d’opinion et communication


    Notre vision du monde et de l’homme n’est pas ferme et définitive. Elle est plutôt dynamique et en constante évolution. Cela s’explique surtout car nous sommes influencés par notre communication avec les autres. Cela peut nous amener à revoir certains points de vue, voire à les abandonner ou à accepter de nouvelles opinions. Une grande partie de notre communication vise précisément ce changement d’opinions et de convictions. C’est ce que nous appelons « convaincre ». Convaincre quelqu’un de quelque chose signifie effectivement l’amener à abandonner un certain point de vue, à le revoir ou à adopter un nouveau point de vue quant à sa vision du monde et de l’homme. L’argumentation est l’outil essentiel pour convaincre.


    Convaincre les autres en argumentant est le thème central de ce livre. En argumentant, on ne convainc pas seulement son entourage, mais on essaye aussi de se convaincre soi-même. Lorsque nous réfléchissons, nous entretenons continuellement un dialogue intérieur : nous nous demandons souvent si une décision est bonne, si nous devrions changer d’avis ou accepter une nouvelle proposition.


    Argumenter d’une manière convaincante


    L’argumentation pour convaincre peut être considérée à différents niveaux : le niveau contenu, le niveau structure et le niveau forme.


    
      	
Quant à la forme, nous nous demanderons comment présenter nos arguments (moyens rhétoriques) ou quelle stratégie de communication adopter (questions, écoute empathique), employer pour convaincre la personne visée.



      	
Quant à la structure, nous réfléchirons à la manière de structurer notre argumentation de telle sorte que notre interlocuteur la comprenne plus facilement. Il peut, par exemple, s’agir d’une argumentation orientée problèmes : présentation de la situation et des problèmes, puis de la thèse proprement dite, justifiée comme solution aux problèmes.



      	
Quant au contenu, nous nous intéresserons à la qualité de nos arguments. Nous nous demanderons si nous avons utilisé de bons exemples d’argumentation, si nous avons commis des erreurs de logique, si les raisons évoquées sont vraiment pertinentes et comment renforcer nos arguments le cas échéant.


    


    Dans la plupart des publications traitant de l’argumentation, l’aspect qualité est presque totalement négligé. Il est pourtant vraiment essentiel. Car des arguments de qualité sont la garantie d’un pouvoir de persuasion sur le long terme. Ce livre traite précisément de la qualité de l’argumentation. Elle constitue une condition indispensable pour une réussite totale. Cet ouvrage vous emmène au cœur de l’argumentation. Il fournit un outil fondamental qui vous aidera à mieux apprécier les forces et les faiblesses des arguments et à vous exprimer d’une manière plus réfléchie, à repérer plus facilement les conclusions, à identifier les lignes principales d’un argument, à mieux juger la pertinence des justifications et à réagir aux tactiques ou erreurs d’argumentation adverses.


    Comme nous traitons principalement du contenu de l’argumentation dans cet ouvrage, nous parlons « d’argumentation logique ». L’argumentation logique s’intéresse à la qualité des arguments. Cette qualité représente la base de la crédibilité et du pouvoir de persuasion. L’argumentation logique constitue ainsi un élément décisif dans le « management qualité » de votre propre pensée et de sa communication.


    Pourquoi améliorer votre compétence logique ?


    Pourquoi est-il important de renforcer votre compétence en matière d’argumentation logique ? Voici notre réponse, parce qu’une argumentation logique favorise :


    
      	une prise de décision optimale,


      	une réflexion stratégique, critique et analytique,


      	une communication claire et orientée objectif,


      	l’assurance,


      	une dynamique de groupe.

    


    Nous allons maintenant expliquer brièvement en quoi une argumentation logique favorise tout ceci.


    Une argumentation logique favorise une prise de décision optimale


    Une chose est sûre : les situations deviennent de plus en plus complexes, les choses changent de plus en plus vite. Nous sommes souvent obligés de décider dans l’incertitude. Dans de nombreux cas, nous ne savons pas exactement quelles décisions sont les meilleures. Nous avançons à l’aveuglette. Une argumentation logique peut nous aider à optimiser nos décisions. Pourquoi ?


    
      
        
          	
            Parce qu’elle permet de vérifier la qualité des justifications et des conclusions et de prendre des décisions fondées.

          
        

      
    


    Une argumentation logique favorise une réflexion stratégique, critique et analytique


    « Ne crois pas tout ce que l’on te dit ». Ce lieu commun souligne un aspect important de l’argumentation logique. Si nous sommes capables d’argumenter, nous ferons plus attention à la manière dont les affirmations et les opinions sont justifiées et aux faits évoqués pour appuyer des propos ou des thèses. L’argumentation logique fait de nous des penseurs critiques : nous faisons plus attention à ce que nous entendons et lisons, nous ne prenons pas tout pour argent comptant, nous vérifions si les informations que l’on nous donne sont correctes, nous examinons les preuves qui nous sont fournies.


    En tant que penseur critique, nous repérons aussi la différence entre de véritables raisons et de simples tactiques visant à nous faire accepter une opinion. L’argumentation logique nous apprend donc à réfléchir. Pourquoi ?


    
      
        
          	
            Parce qu’une argumentation logique permet d’établir des contextes de justification qui peuvent éclaircir des situations complexes et favoriser ainsi une réflexion claire et précise. Nos propres argumentations deviennent alors plus explicites et plus convaincantes.

          
        

      
    


    Une argumentation logique favorise une communication claire et orientée objectif


    Dans les séminaires, on se demande souvent : « Comment faire pour réussir à mieux imposer mon point de vue de manière loyale ? » Il n’existe au fond qu’une seule réponse à cette question : vous devez formuler précisément votre opinion et la justifier clairement. Vous réussirez ainsi à établir avec votre interlocuteur un dialogue concret, orienté objectif. L’argumentation logique favorise une communication claire. Pourquoi ?


    
      
        
          	
            Parce que vous formulez plus précisément vos propres points de vue et vous les justifiez mieux. La communication est donc plus transparente et votre interlocuteur comprend plus facilement votre opinion.

          
        

      
    


    Une argumentation logique favorise l’assurance


    Lorsque nous avons l’air sûrs de nous, notre pouvoir de persuasion s’en trouve renforcé. Mais comment gagner en assurance ? Doit-on suivre pour cela un entraînement psychologique particulier ? Marcher sur des charbons ardents ou des morceaux de verre ? Nous ne vous donnerons pas de conseils sur ce thème dans ce livre, mais si vous maîtrisez l’argumentation logique, vous vous sentirez psychologiquement plus sûr de vous. Pourquoi ?


    
      
        
          	
            Parce que vous connaîtrez alors les points forts de votre propre point de vue, vous serez capable d’identifier rapidement les faiblesses des argumentations des autres et vous saurez réagir en conséquence. En bref : vous serez bien préparé pour toutes sortes de situations délicates et vous vous montrerez donc calme et serein.

          
        

      
    


    Une argumentation logique favorise une dynamique de groupe


    Des équipes qui fonctionnent bien sont une garantie d’efficacité et de changement dans les organisations et les entreprises. Pour bien coopérer, les équipes ont besoin d’une culture de communication basée sur la confiance. Cette culture devrait, par exemple, se manifester dans les discussions d’équipe : elles sont ouvertes, les projets sont efficaces et les décisions rapides. Une argumentation logique peut favoriser une dynamique de groupe. Pourquoi ?


    
      
        
          	
            Parce qu’une atmosphère et une culture de discussion orientées problèmes favorisent la résolution des problèmes et une pensée innovante.

          
        

      
    


    Repérer ce qui cloche


    Certains se demandent peut-être maintenant : « Pourquoi ai-je besoin d’un livre pour argumenter logiquement ? Je sais déjà comment faire. » C’est vrai. Si vous n’étiez pas capable d’argumenter logiquement, vous ne pourriez pas comprendre ce livre, par exemple. Mais dans la plupart des cas, les individus n’ont qu’une compréhension vague et très globale de l’argumentation logique. Cela signifie qu’ils suivent inconsciemment les bonnes règles, mais sans savoir pourquoi. Lorsque quelque chose cloche dans une argumentation, la plupart le « remarquent » ou le « sentent », mais sans identifier précisément le problème. Ils ne savent pas ce qui se passe exactement lors de l’argumentation.


    Savez-vous comment construire un dilemme pour provoquer des décisions ou établir une chaîne argumentaire solide ? Êtes-vous capable d’expliquer ce qui pèche dans les argumentations ci-après et comment on aurait pu faire mieux ?


    Exemple


    Argumentation A : Lors d’une discussion, on argumente de la manière suivante : « Nous ne pouvons pas faire participer les employés au processus de décision concernant la question du nouveau site. Si nous le faisons, il sera difficile d’en rester là. Et les employés voudront ensuite donner leur avis sur tout. Notre entreprise deviendra alors un grand forum de discussion et cela posera problème pour les décisions qui doivent être prises rapidement. Je suis donc contre l’idée d’interroger les employés sur cette question. » Quels sont les points faibles de cette argumentation ? Où sont les sources d’erreurs possibles ?


    Argumentation B : Lors d’une table ronde ayant pour thème « À quel point les entreprises doivent-elles être morales ? », le PDG d’une banque argumente que l’on ne devrait pas reprocher aux entreprises d’exporter en Irak. Souvent, les entreprises ne savent absolument pas à quoi servent les produits qu’elles livrent. Un auditeur réplique : on ne peut pas reprocher aux paysans colombiens de cultiver et vendre de la cocaïne. Ils ne connaissent pas non plus les dommages que provoque le commerce de la drogue. » Voici ce que répond le PDG de la banque : « Je refuse ces jeux rhétoriques. » Il se fait huer. Comment aurait-il pu mieux réagir ?


    Argumentation C : Le ministre de l’Économie termine une discussion en plaidant en faveur de la libéralisation de la loi sur les horaires de fermeture des magasins. Il fait référence à une enquête qui appuie sa position. Une représentante syndicale réplique : « L’enquête que vous citez a aussi indiqué que 70 % de la population était satisfaite des horaires de fermeture actuels des magasins. » Cette remarque de la représentante syndicale énerve le ministre. Il ne sait manifestement pas comment réagir. La représentante gagne alors des points. Sa remarque est-elle vraiment pertinente ? Quel est donc son argument au juste ?


    Lorsque vous aurez fini de lire ce livre, vous saurez exactement ce qui cloche dans les argumentations présentées. Vous saurez aussi comment mener une argumentation et une discussion objectives et orientées solution et saurez repérer les sources d’erreur possibles dans les différentes formes d’argumentation. Vous connaîtrez, en effet, les principales formes d’argumentation et vous serez capable d’évaluer leurs points forts et leurs points faibles. Vous pourrez identifier les principales tactiques et vous saurez comment réagir efficacement. En bref : vous connaîtrez l’outil essentiel de l’argumentation logique.


    Comment tirer profit de ce livre ?


    Voici la mauvaise nouvelle : nous ne vous donnons pas ici de recette miracle pour convaincre les autres grâce à une argumentation logique. Il n’y en a pas à vrai dire ­et heureusement ! Car si l’argumentation logique est, certes, indispensable pour convaincre, elle ne suffit pas. Il faut lui ajouter des aspects communicationnels afin de garantir un pouvoir de persuasion maximal : vous devez prendre en compte les intérêts et les attentes de votre interlocuteur, poser des questions judicieuses, avoir une écoute active, gérer habilement les objections, etc.


    Mais il y a aussi une bonne nouvelle : une argumentation correcte garantit un pouvoir de persuasion sur le long terme. Les astuces rhétoriques ne permettent que des succès sur le court terme, mais en règle générale nous remarquons très vite lorsque nous avons été trompés par une argumentation. Par quoi vous laissez-vous convaincre sur le long terme : par des astuces rhétoriques ou de solides arguments ?


    Comment procéder


    
      	Dans le chapitre « Votre outil : les arguments », (voir p. 19), vous découvrirez les notions fondamentales de l’argumentation.


      	Dans le chapitre « Les arguments incontestables : la force des preuves logiques », (voir p. 43), nous vous présenterons les différentes formes d’argument qui vous permettront de construire une argumentation sans faille.


      	Le chapitre « Les arguments forts et faibles : l’importance de l’expérience », (voir p. 85) vise à présenter les modèles d’argumentation les plus fréquents au quotidien.


      	Dans le chapitre « Les arguments qui n’en sont pas : une séduction déloyale », (voir p. 187), vous en apprendrez plus sur quelques tactiques d’argumentation importantes que vous pourrez rencontrer dans votre vie professionnelle et quotidienne. Vous apprendrez aussi comment réagir habilement face à ces tactiques.
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