Couverture : [image: image]
Illustrations : Rachid Marai
© Dunod, 2017
11 rue Paul Bert, 92240 Malakoff
www.dunod.com
ISBN : 978-2-10-076643-7
Du même auteur :
Charles Senard, Imperator. Diriger en Grèce et à Rome, Les Belles Lettres, 2017.
À mon fils, Paul
REMERCIEMENTS
Je tiens à remercier Me Pierre Cornut-Gentille de m’avoir fait l’honneur de préfacer cet ouvrage.
Merci aussi à mes éditrices de Dunod, Valérie Briotet et Julie Robert, pour leur soutien constant et la qualité de leur travail, ainsi que Laurence Baulande qui a soutenu le projet à ses débuts. Merci aussi à Rachid Marai pour ses beaux portraits d’Aristote, de Quintilien, de Cicéron et de Démosthène, inspirés de bustes antiques ou d’enluminures de la Renaissance, ainsi qu’à tous les professionnels de Dunod qui ont apporté leur contribution.
Merci enfin à Louise et à Paul, pour leur aide et leur compréhension (quasi) infinies pendant la rédaction de ce livre !


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’entreprise 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 professions : 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’éloquence s’apprend, que l’éloquence procède d’un certain nombre de règles et que l’une des grandes erreurs que commettent volontiers les orateurs, 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’importance 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 assemblées. Au XIXe siècle, il était fréquent que les avocats plaident deux ou trois heures, ou plus encore, sans indisposer les juges. C’est inconcevable aujourd’hui et l’avocat efficace se doit d’être concis, ce qui modifie 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’imposent 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 magistrat 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 rhétorique, tel trait d’humour vous auront séduit chez un autre orateur. Avant de les reprendre à votre compte, posez-vous toujours la question 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.

3. Ne pas se faire plaisir. L’efficacité commande d’éviter les formules drôles, ou méchantes, les démonstrations d’érudition, dès lors qu’elles ne sont pas directement utiles à la démonstration. C’est une règle que j’ai découvert le jour où, jeune avocat, je me trouvais assis à côté de Robert Badinter qui commentait pour moi le réquisitoire d’un procureur auquel il devait répliquer le lendemain. J’étais ébloui par le brio des brèves répliques, formules assassines, qui lui venaient à l’esprit et qu’il notait au fur et à mesure du déroulement du réquisitoire. J’étais persuadé de les retrouver toutes dans sa plaidoirie. Or, sur la vingtaine de formules qu’il avait improvisées devant moi, il n’en a cité que deux. J’ai compris qu’il avait renoncé à se faire plaisir au bénéfice de l’efficacité qui commandait, pour convaincre, de ne retenir que ce qui était directement utile à la cause qu’il défendait.


Mais je m’arrête, car ces règles que j’énonce comme si je les avais moi-même inventées, je réalise que vous les retrouverez dans les pages qui suivent. Elles ont déjà été définies d’une autre manière par le philosophe et les orateurs dont les réflexions sur l’art de persuader inspirent ce livre.
Un dernier mot enfin : soyez sincère. Vous ne convaincrez que si vous avez d’abord réussi à vous convaincre vous-même du bien-fondé de la thèse que vous défendez.
Pierre Cornut-Gentille
Avocat au Barreau de Paris


INTRODUCTION
Dans la vie de tous les jours, mais aussi (et même surtout !) au bureau, chacun est sans cesse amené à convaincre ses interlocuteurs du bien-fondé de sa position – qu’il s’agisse de soutenir un projet devant ses supérieurs hiérarchiques ou de le présenter à son équipe, de passer un entretien de recrutement, de communiquer efficacement sur des produits ou des services, de les vendre à des clients, de négocier un contrat… On le fait par écrit ou par oral, de façon formelle ou informelle, en s’appuyant sur une présentation (PowerPoint…) ou pas. Or, la persuasion est une énigme : comment arrive-t-on à amener quelqu’un, sans contrainte apparente, à penser quelque chose qu’il ne pensait pas auparavant ?
Dans l’Antiquité, de nombreux penseurs grecs et romains ont réfléchi à cette question. Ils ont mis au point une méthode, un ensemble de savoirs et de savoir-faire, qu’ils ont appelé la « rhétorique » (du grec : « art de la parole »). Parmi eux, citons les Grecs Isocrate (IVe siècle av. J.-C.), Aristote (IVe siècle av. J.-C.), Démosthène (IVe siècle av. J.-C.), Hermogène (IIe siècle ap. J.-C.) ou encore les Romains Cicéron (Ier siècle av. J.-C.) et Quintilien (Ier siècle ap. J.-C.). Hommes politiques ou avocats, ils étaient bien souvent aussi des virtuoses de la persuasion.
En lui, on a pu voir jusqu’où peut aller la puissance de la parole.
Ce qu’il vous arrache, vous croyez le lui accorder. Il entraine le juge, et celui-ci a plutôt l’air de le suivre que de céder à une force irrésistible.
Il dit tout avec tant d’autorité qu’on rougirait d’avoir un autre avis que le sien.
Et toutes ces choses dont une seule coûterait à tout autre des soins infinis, coulent chez lui sans effort. Son nom est devenu synonyme de l’éloquence.
QUINTILIEN PARLANT DE CICÉRON

À lire ces auteurs, il est frappant de constater qu’ils ont beau avoir écrit en grec ou en latin (langues qui ne sont plus guère à la mode…), on y trouve de nombreux conseils tout à fait d’actualité. Les « situations types » auxquelles ils se réfèrent sont celles qu’ils connaissaient : l’avocat plaidant sa cause, l’homme politique intervenant lors d’un débat de politique générale à l’Assemblée, ou faisant l’éloge d’un concitoyen pour services rendus à la cité grecque ou à la République romaine. Or on se trouve régulièrement dans des situations similaires dans les organisations d’aujourd’hui. Quel professionnel n’a jamais essayé de convaincre son patron de prendre une décision, de défendre son point de vue dans une réunion, ou encore, s’il est manager, n’a pas prononcé quelques mots de remerciement à l’occasion du départ d’un de ses collaborateurs ?
[image: image] À savoir
• Convaincre, cela s’apprend.

• Ce qu’on apprend avant tout, c’est á bien préparer son intervention.




Le premier enseignement qu’apportent les grands théoriciens de la rhétorique est simple : il faut bien se préparer avant une intervention destinée à convaincre. Convaincre, cela s’apprend, et ce que l’on apprend avant tout, c’est l’art de préparer son intervention. Bien se préparer, c’est le faire selon un certain « protocole », enrichi et précisé au cours des siècles jusqu’aux moindres détails, et dont chaque étape peut être associée à un grand nom de la rhétorique antique :
• Il faut d’abord trouver « quoi dire », c’est-à-dire comprendre à qui on s’adresse et identifier les idées qui feront mouche (ce qu’on appelait « l’invention ») – Aristote a dans sa Rhétorique des analyses très éclairantes à ce sujet.
• Il faut insérer ces idées dans un plan cohérent (« la disposition ») – Quintilien a structuré la majeure partie de son Institution Oratoire autour de cette question.
• On doit ensuite mettre des mots sur ces idées (« l’élocution ») – l’éloquence de Cicéron est restée célèbre.
• Il faut enfin se préoccuper du ton que l’on va employer, de nos gestes, etc. (« l’action ») : pour Démosthène, voilà ce qui importait le plus.
C’est le plan de cet ouvrage.
 
Je vous propose dans ce livre de découvrir les conseils de ces grands théoriciens et praticiens antiques de la rhétorique et de voir, très
QUINTILIEN
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