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			L’art de l’argumentation

			
					Problématique ? Comment sortir gagnant d’une confrontation verbale en employant la réplique appropriée sur le ton adéquat ?

					Utilité ? Se donner les armes pour défendre ses opinions, se mettre en valeur et préserver sa crédibilité professionnelle.

					Contexte professionnel ? Ressources humaines, développement personnel, relations professionnelles.

					FAQ ?	Naissons-nous avec « la répartie dans le sang » ?

	La répartie est-elle à la portée de tous ?

	Qu’est-ce qui différencie une bonne répartie d’une mauvaise ?

	Quelles attitudes dois-je adopter pour m’assurer un maximum de chances de réussite ?

	Quels avantages ai-je à développer mon sens de la répartie ?

	Comment améliorer mon sens de la répartie ?

	Un collègue me taquine fréquemment sur mon physique, comment puis-je lui répondre ?

	Comment répondre à mon patron sans risquer de me le mettre à dos ?




			

			Que ce soit à l’issue d’une discussion houleuse entre collègues, à la suite d’une remarque piquante de votre employeur ou au sortir d’un entretien professionnel, peut-être vous êtes-vous déjà fait la réflexion suivante : « Pourquoi diable n’ai-je pas répondu ça ? » Mais, qu’il s’agisse d’une réplique bien sentie pour clouer le bec, d’une esquive rhétorique pour échapper à une question gênante ou d’une touche d’humour pour désamorcer une situation tendue, cette fameuse réponse n’apparaît comme une évidence qu’une fois la bataille terminée, et bien souvent perdue. Frustré de n’avoir pas pu vous défendre aussi bien que vous l’auriez voulu, humilié d’avoir ainsi été mouché en public sans avoir su comment réagir, vous en êtes alors réduit à pester contre vous-même et votre satané manque de répartie. « Si seulement ça s’apprenait ! » vous dites-vous alors. Mais qui a dit que ce n’était pas le cas ?

			Contrairement à ce que certains s’imaginent peut-être encore, le sens de la répartie n’est pas quelque chose d’inné. Ce n’est pas une bénédiction dont une poignée de privilégiés aurait hérité par miracle à la naissance, et il n’existe pas non plus de gène de la répartie inscrit ou non dans notre ADN. Alors, comment expliquer que certaines personnes arrivent toujours à sortir avec le plus grand naturel la réplique qui fait mouche, quand d’autres se prennent immanquablement les pieds dans le tapis lorsqu’ils essaient d’être spirituels ? Bien souvent, ils n’ont simplement pas le même parcours de vie. Ainsi, les raisons pour lesquelles ils réagissent différemment au même type de situations peuvent avoir des fondements bien différents : le milieu dans lequel ils ont grandi et évolué, les expériences qu’ils ont vécues, les rencontres qu’ils ont faites ou encore, leur éventuel entraînement pour développer et améliorer petit à petit leur sens de la répartie.

			Car l’apprentissage de cet art n’est pas réservé à une élite ou à certains types d’individus. Chacun peut en effet acquérir des capacités oratoires s’il en a la volonté, par exemple en apprenant à maîtriser ses émotions, en s’initiant à l’improvisation, en élargissant son vocabulaire et son répertoire de répliques, ou encore en s’inspirant des grands spécialistes du sujet. Ainsi, que vous soyez plutôt de caractère introverti ou extraverti, que vous ayez fait de longues études ou non, que vous veniez d’ici ou d’ailleurs, vous pouvez vous aussi devenir un spécialiste de la rhétorique, un professionnel de l’humour caustique et un expert de la contre-attaque, sous réserve de fournir les efforts nécessaires. Alors plus d’excuses, lancez-vous !

		


		
			B.a.-ba de la répartie

			Quelle(s) utilité(s) dans le monde du travail?

			S’il s’avère utile dans bien des situations de la vie courante, le sens de la répartie peut se révéler particulièrement précieux et salutaire en milieu professionnel. Pensez à cet employé noyé sous une pile de dossiers qui, de peur de perdre son emploi en froissant son patron, n’ose rien dire lorsque ce dernier le charge d’une énième mission; à ce chercheur d’emploi pourtant si compétent, mais que l’on ne rappelle jamais parce qu’il perd tous ses moyens lorsqu’un recruteur le pousse dans ses retranchements. Songez aussi à ce patron qui perd client après client, car il ne parvient jamais à justifier les raisons pour lesquelles les différents dossiers prennent du retard. Demandez-vous, enfin, ce que ressent ce collègue qui, chargé d’assurer une présentation importante, bégaie tristement une réponse à côté de la plaque à une question posée par son supérieur hiérarchique. Autant de personnes qui ne se retrouveraient pas en si mauvaise posture si seulement elles avaient développé leur répartie.

			Améliorer ses talents oratoires et ses facultés d’improvisation présente de nombreux avantages au niveau professionnel, et les retombées en aval peuvent s’avérer extrêmement bénéfiques pour votre carrière et votre bien-être au travail. Ainsi, en apprenant à répondre du tac au tac aux provocations et aux questions délicates, vous serez plus à l’aise lorsqu’il s’agira:

			
					d’assurer une présentation devant un large public, que celui-ci soit composé de clients, de collègues ou de décisionnaires. Vous ne craindrez plus ni remarques ni questions, car vous aurez toujours la parade appropriée à portée de main;

					de justifier un retard ou une erreur. Que la faute vous soit entièrement imputable ou non, vous trouverez toujours la pirouette adéquate pour vous sortir de ce genre de mauvais pas;

					de vous imposer, vous et vos idées, auprès de collègues au verbe haut. Vous ne serez plus un employé anonyme et invisible, écrasé par les fortes personnalités, mais un membre à part entière de l’entreprise et un élément important de sa vie quotidienne;

					d’asseoir votre autorité et de vous faire respecter par vos subordonnés sans avoir à jouer les tyrans. Un patron ou un supérieur hiérarchique qui ne sait pas s’imposer en leader sans inspirer de la crainte auprès de ses subalternes ne sera pas apprécié et sera vite abandonné par ces derniers en cas de coup dur;

					de passer un entretien d’embauche et de réussir les tests de résistance au stress auxquels sont susceptibles de vous soumettre les recruteurs. En gardant votre sang-froid en toutes circonstances vous convaincrez plus facilement les recruteurs que vous êtes la personne la plus qualifiée pour le poste;

					de décrocher des contrats auprès de clients potentiels. Si vous avez réponse à toutes leurs interrogations et parvenez à les rassurer quant à leurs inquiétudes, pourquoi ne vous choisiraient-ils pas pour s’occuper de leurs intérêts?

			

			Ce ne sont là que quelques-uns des bénéfices professionnels potentiels que l’on peut tirer d’un sens de la répartie affûté. Mais pour qui s’initie à cet art délicat, mais ô combien précieux, les avantages peuvent également se ressentir au quotidien, à travers une confiance en soi accrue, une sérénité retrouvée, une sociabilité facilitée, etc. Ainsi, il serait regrettable de se priver de son apprentissage.

			Qu’est-ce qu’une bonne répartie?

			Mais avant de chercher à maîtriser le savoir-faire d’une bonne riposte, il est important de se poser cette question fondamentale, car la réponse à y apporter n’est pas aussi évidente qu’il y paraît: une bonne répartie doit-elle impérativement être agressive et avoir pour objectif de clouer le bec de l’opposant? Une réponse plus douce qui apaiserait un interlocuteur un peu trop nerveux et étoufferait un conflit potentiel ne convient-elle pas tout autant? Enfin, que penser d’une pirouette humoristique qui permettrait d’esquiver habilement une question embarrassante? Laquelle de ces attitudes doit-on privilégier?

			À dire vrai, il n’existe pas de type de réparties meilleur qu’un autre, que l’on pourrait employer quelles que soient les circonstances, ni de formule magique ou de recette miracle qui serait toujours efficace. C’est une lapalissade, mais finalement, la bonne répartie, c’est celle qui fonctionne! Alors, sur quels facteurs se baser pour choisir la réplique la plus appropriée?

			Les facteurs à prendre en compte

			
					Le statut et la personnalité de votre interlocuteur

			

			Vous ne répondrez bien sûr pas de la même manière à un collègue que vous connaissez par cœur et qui possède le même statut hiérarchique que vous, ou à votre nouvel employeur, que vous apprenez seulement à connaître et à qui vous devez rendre des comptes. Il vous faut prendre en compte la personnalité de la personne en face de vous: ce n’est pas parce que vous êtes sous les ordres directs de ce chef de service qu’il ne sera pas réceptif à une remarque franche et directe. Suivant cette logique, tout le monde ne réagit pas de la même façon suivant le type d’humour: deux collègues réagiront peut-être différemment à une taquinerie gentillette; l’humour noir marchera particulièrement bien auprès d’une personne tandis qu’un humour potache tombera complètement à plat auprès du même individu. Ainsi, il est important de savoir d’abord à qui vous vous adressez si vous voulez adapter au mieux votre réponse.

			Mise en situation

			Robert, aux côtés de qui vous travaillez depuis près de 10 ans et que vous considérez comme un ami, vous taquine sur les quelques kilos que vous avez pris pendant les fêtes. Robert n’est pas bien grand et a beaucoup d’autodérision, aussi n’hésitez-vous pas à lui rétorquer que vous avez pris en tour de taille les centimètres qu’il a oublié de prendre en hauteur! Robert s’esclaffe: il l’a bien cherché. Quelques heures plus tard, Roger, pas plus grand que Robert mais très complexé par sa taille, vous fait la même remarque. Vous lui réservez évidemment la même réponse mais Roger réagit beaucoup moins bien que Robert et vous en veut beaucoup. Enfin, c’est au tour d’Éric, le nouveau chef de service fraîchement arrivé, de vous demander avec le sourire si vous n’avez pas un peu exagéré sur la dinde à Noël. Éric vous semble plutôt sympathique et vous n’ignorez pas qu’il plaisante, mais il n’en demeure pas moins votre supérieur et vous ne le connaissez pas assez bien pour lui «renvoyer l’ascenseur», aussi vous contentez-vous de sourire et de répondre qu’un petit régime ne vous ferait en effet pas de mal.

			
					Le ton employé par votre interlocuteur

			

			Ne vous contentez pas simplement d’écouter ce qu’il a à vous dire, prêtez une attention toute particulière au ton qu’il emploie. Est-il en colère? Contre vous personnellement ou contre une situation donnée à laquelle vous ne pouvez rien? Vous charrie-t-il gentiment ou cherche-t-il cruellement à vous blesser? Vous attaque-t-il vraiment ou fait-il juste une remarque anodine dont il ne mesure pas la portée? En répondant à ces questions, vous serez plus à même de choisir le ton sur lequel répliquer. Cela vous empêchera de réagir de manière excessive, ce qui pourrait être perçu comme de la paranoïa ou comme un manque de confiance en vous, et de vous laisser marcher sur les pieds au vu et au su de tous, ce qui nuirait à votre crédibilité.

			Mise en situation

			Électricien de formation, Marcel et Fabien s’occupent de l’entretien des systèmes électriques de vieilles maisons. Après avoir fourni la prestation attendue, ils tendent la facture à leur client respectif, qui ont la même réaction: «c’est fou comme le prix de la vie augmente. Il y a 10 ans, votre collègue m’avait demandé deux fois mois!». Marcel acquiesce et sourit: «c’est vrai… Heureusement que je travaille deux fois mieux!». Le client sourit à son tour et garde le numéro de Marcel. Fabien, quant à lui, se sent insulté par la remarqué: «vous me traitez de voleur, c’est ça?». «Mais non vous m’avez mal compris!» répond le client qui s’empresse de payer pour prouver sa bonne foi. Fabien part énervé tandis que le client, échaudé par la réaction de Fabien, ne fera plus appel à lui. 

			
					Le contexte dans lequel se déroule l’interaction

			

			S’agit-il d’une discussion informelle devant la machine à café ou d’une réunion importante en présence de l’ensemble des employés? Des clients sont-ils présents ou bien cela se déroule-t-il en interne? La journée fut-elle excessivement difficile pour votre interlocuteur, au point peut-être de lui passer une petite saute d’humeur car vous savez qu’il ne pense pas ce qu’il dit? Il est des situations dans lesquelles l’humour est à proscrire et d’autres où il est particulièrement de mise, tout comme il existe des moments où la mise au point «cash» est de rigueur et d’autres où il vaut mieux faire passer son message de manière plus subtile.

			Mise en situation

			La journée se termine tandis que Paul met la touche finale à un dossier attendu pour le lendemain. Jean, son supérieur hiérarchique, surgit soudain dans son bureau pour lui reprocher sa lenteur, arguant qu’il aurait dû avoir terminé ce dossier hier (alors qu’on ne lui en a confié la charge qu’aujourd’hui). Ce n’est pourtant pas le genre de Jean de crier sur ses subordonnés, encore moins sans raison valable. Paul s’apprête à lui renvoyer la balle sur le même ton quand il se rappelle que, cet après-midi, Jean devait rendre compte de l’avancée d’un dossier autrement plus important au grand patron. Et si l’on en croit les rumeurs, la réunion ne s’est pas bien passée du tout. Paul comprend mieux l’humeur de son interlocuteur et opte pour une autre stratégie: il lui explique calmement qu’il comprend sa colère mais qu’elle n’a pas à être dirigée contre lui, qu’il a reçu le dossier uniquement dans la journée et qu’il a fait de son mieux pour le finir rapidement. Jean admet son erreur et se calme aussitôt.

			
					Votre personnalité

			

			En développant votre sens de la répartie, vous allez ajouter de nouvelles armes à votre arsenal, et vous allez peut-être changer d’image aux yeux de certains, qui remarqueront votre évolution. C’est inévitable et ce n’est pas forcément une mauvaise chose. En revanche, évitez d’en faire trop en cherchant à passer pour celui que vous n’êtes pas. Ainsi, ne vous mettez pas subitement à faire de l’humour gras si vous détestez cela et que vous n’avez jamais ri à ce genre de blagues auparavant. Commencez éventuellement par de petites remarques grivoises qui vous correspondront davantage. Dans le même ordre d’idées, ne jouez pas soudainement les gros durs si vous avez toujours eu un caractère doux. Affirmez-vous davantage et ne vous laissez plus marcher sur les pieds, sans pour autant vous montrer menaçant envers votre opposant. C’est à vous de voir ce qui vous convient le mieux, ce avec quoi vous êtes à l’aise et ce que vous ne sentez pas. Pour qu’une répartie soit plus efficace, elle doit être énoncée avec assurance et naturel. Vous ne convaincrezpersonne si vous donnez l’impression de vous forcer.

			Mise en situation

			Pierre ne dit jamais non, aussi ses collègues ont-ils pris l’habitude de se décharger d’une bonne partie de leurs obligations sur lui sans même s’en rendre compte. Aussi, quand arrive la fin de la journée, Pierre est épuisé à force de régler les petits soucis des autres en plus des siens. Pierre se dit qu’il est sans doute trop gentil et qu’il ferait mieux de changer son fusil d’épaule. Ne sachant pas comment faire mais ayant bien compris que sa gentillesse extrême était la source de ses problèmes, Pierre voit dans le comportement opposé la solution à tous ses problèmes. Il se convainc alors qu’il lui faut jouer les méchants, mais ses premières tentatives se soldent par autant d’échecs. Il ne parvient pas à agir en totale contradiction avec sa personnalité et son caractère de toujours, et n’est pas très convaincant. Pierre se sent ridicule et retourne vite à ses vieilles habitudes.

			
				
					Quelques réparties célèbres

					
							Lady Astor (politicienne britannique, 1879-1964), en désaccord avec Churchill (1874-1965) s’écrie: «Winston, si j’étais votre épouse, je mettrais du poison dans votre verre!» Réponse de Churchill: «Et bien moi, Nancy, si j’étais votre mari, je le boirais!»

							Albert Einstein (1879-1955) à Charlie Chaplin (1889-1977): «Ce que j’admire le plus dans votre art c’est son universalité. Vous ne dites pas un mot, et pourtant le monde entier vous comprend.» «C’est vrai, réplique Chaplin. Mais votre gloire est plus grande encore: le monde entier vous admire, alors que personne ne vous comprend.»

							Hardy, humoriste, s’adressant à son compagnon Laurel: «Mais tu as complètement vidé le verre. Nous étions supposés le partager moitié-moitié.» Laurel lui répond: «Je ne pouvais pas faire autrement, ma part était au fond.»

					

				

			

			Les bonnes attitudes

			La réplique infaillible en toutes circonstances n’existe pas, toutefois il est impératif de connaître quelques points essentiels pour que votre répartie soit percutante. En les gardant à l’esprit, vous aurez déjà fait un grand pas en avant sur le chemin de la maîtrise de cette pratique.

			Ayez confiance en vous

			Nous venons de le voir, une réplique a beaucoup plus de chances d’atteindre son but si elle est prononcée avec aplomb et conviction. Votre attitude est essentielle, peut-être même davantage que la phrase en elle-même. Aussi soyez sûr de vous et n’ayez

			
				
					
					
				

			

			Soyez décontracté

			
			Restez spontané et prenez du recul

			
			
			Faites attention à votre langage corporel

			
			
			
					fuir le regard de votre interlocuteur lorsque vous lui mentez;

					toucher votre nez à chaque fois que vous êtes mal à l’aise;

					taper du pied sur le sol quand vous êtes nerveux et stressé;

					mordiller vos lèvres ou ronger vos ongles lorsque vous êtes anxieux;
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