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Préface

Convaincre. C’est la mission et le devoir de l’avocat. Mais n’est-ce 
pas vrai de beaucoup d’autres professions et n’est-ce pas une 
nécessité pour tous ceux qui exercent une activité, à quelque 

niveau que ce soit, dans une entreprise ?

Le responsable commercial doit convaincre les clients ; le chef d’entre-
prise doit convaincre ses actionnaires et ses collaborateurs ; tout chef de 
service ne peut obtenir le meilleur de ses collaborateurs s’il est inapte à 
les convaincre et tout salarié doit savoir convaincre ses supérieurs aussi 
bien que ceux qui travaillent en équipe avec lui. Mais le métier d’avocat 
présente cette singularité, jamais rencontrée dans les autres profes-
sions : pour convaincre ceux à qui son discours s’adresse (les juges), il 
doit affronter des contradicteurs (le procureur ou l’avocat de la partie 
adverse) dont le métier est précisément de contester sa démonstration. À 
chaque fois qu’un avocat prend la parole, il sait qu’un autre a le devoir de 
se lever à son tour pour le contredire. C’est dire que, plus que quiconque, 
l’avocat mesure la difficulté de l’exercice auquel il est confronté tous les 
jours. C’est probablement la raison pour laquelle Charles Senard m’a 
demandé de préfacer cet ouvrage qui, s’appuyant sur les règles énoncées 
par les maîtres de la rhétorique antique, contient des conseils pratiques 
utiles à ceux qui, dans leur entreprise, sont confrontés à la nécessité de 
convaincre.

Mon expérience m’a appris que, contrairement à une idée répandue, en 
matière d’éloquence ceux qui sont les plus doués, les esprits les plus 
brillants ne sont pas toujours les plus convaincants. Jean-Denis Bredin, 
l’un des plus talentueux avocats d’aujourd’hui a écrit : « Je crois que l’élo-
quence s’apprend, que l’éloquence procède d’un certain nombre de règles 
et que l’une des grandes erreurs que commettent volontiers les orateurs, 
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les avocats comme les hommes politiques, c’est de croire que l’éloquence 
est un don. L’éloquence est non seulement un travail mais elle est aussi 
une méthode qui s’adapte le mieux qu’il se peut à ce qu’elle veut dire. » Il 
observe aussi : « La pire éloquence est celle qui n’attache plus d’impor-
tance qu’aux mots, et qui méprise les choses. » L’éloquence, c’est bien 
autre chose que le simple maniement des mots.

La forme de l’éloquence, le style des orateurs ne cessent d’évoluer. Il 
n’y a rien de commun entre le style oratoire des hommes politiques de 
la Troisième République et celui de nos contemporains dont la forme du 
discours est adaptée à la télévision plus qu’aux tribunes des assem-
blées. Au xixe siècle, il était fréquent que les avocats plaident deux ou 
trois heures, ou plus encore, sans indisposer les juges. C’est inconce-
vable aujourd’hui et l’avocat efficace se doit d’être concis, ce qui modi-
fie bien évidemment le style et la forme de la plaidoirie. Pourtant, si l’on 
veut convaincre, il est impossible de s’affranchir des règles fixées par 
les grands maîtres de la rhétorique antique que sont Aristote, Quintilien, 
Cicéron et Démosthène. « Je suis frappé, écrit encore Jean-Denis Bredin, 
de voir à quel point les règles classiques de l’éloquence sont présentes 
même chez les orateurs qui ne les ont pas apprises, chez qui elles s’im-
posent comme naturellement. »

Enfin, je veux ajouter aux excellents conseils de Charles Senard trois 
règles de conduite auxquelles tout orateur doit se cramponner sous peine 
d’échouer dans sa tentative de convaincre :

1. � Ne jamais cesser de se mettre à la place de l’auditeur. Un ancien magis-
trat disait : « être éloquent, c’est parler comme parleraient ceux qui vous 
écoutent s’ils parlaient bien. »

2. � Ne jamais renoncer à être soi-même. Telle métaphore, telle figure rhé-
torique, tel trait d’humour vous auront séduit chez un autre orateur. 
Avant de les reprendre à votre compte, posez-vous toujours la ques-
tion de savoir si elles sont adaptées à votre personnalité. Si ce n’est 
pas le cas, renoncez-y car c’est votre sincérité qui sera mise en doute 
par vos auditeurs.


