
L'argumentation en communication L'objectif de l'intervention est triple. D'abord bien situer, sur un plan théorique, l'argumentation au sein des autres pratiques de communication (exprimer, informer) et les définir à partir de cette différence. Ensuite situer l'argumentation par rapport aux autres techniques du convaincre, notamment la manipulation, trop souvent enseignée en lieu et place de l'argumentation. Enfin partager avec l'auditoire quelques réflexions sur les problèmes pédagogiques
Enseigner l’argumentation, c’est passionnant. L’argumentation tourne  autour d’une seule question : « Comment s’y prendre pour convaincre ? »
L’argumentation c’est l’apport de techniques et de compétences utilisables et le sentiment de transmettre des outils, qui, quand on sent qu’ils sont appropriés et réinjectés dans une expérience personnelle citoyenne et professionnelle, c’est gratifiant pour le formateur.

L’argumentation est une matrice concrète du lien social. C’est une machine (néologisme) à faire du lien social.
L’argumentation permet une réflexion en profondeur sur la question de la violence et de la civilité. L’argumentation est une des meilleures alternatives à la violence des rapports humains. D’ailleurs c’est de cela qu’elle émerge comme outil de la démocratie.

Dans la pratique de l’argumentation, c’est le moment de réfléchir à la question de la civilité et de la violence. Chez les élèves, l’apprentissage de l’argumentation c’est l’apprentissage de la pacification dans la manière d’aborder le monde.

L’exposé est articulé autour de trois idées :
· Définir un peu mieux théoriquement l’argumentation par rapport à l’ensemble des techniques et des principes de communication.

· Réflexion sur la distinction essentielle entre l’argumentation et la manipulation.

· Problèmes pédagogiques divers.

1.- Définir théoriquement l’argumentation par rapport à l’ensemble des techniques et des principes de communication.

· L’argumentation c’est une technique qui permet d’accroître l’adhésion d’un auditoire aux thèses qu’on lui propose.
· La matrice de l’argumentation, c’est la matrice « justiciaire » (néologisme) : c'est-à-dire que c’est toujours l’autre qui juge ce que l’on dit.
· C’est une situation de profonde humilité, de symétrie dans les rapports sociaux : « ma parole vaut la votre et vous n’admettrez ce que je vous dis que si je vous propose de bonnes raisons de l’accepter ».

· Aristote dit que « l’argumentation c’est l’art de trouver  ce qu’un cas donné a de convaincant pour un auditoire donné en vue de convaincre ».

· Pour quelles raisons revenir à Aristote ?
· Il faut ancrer tout enseignement dans l’héritage et l’histoire de la rhétorique, qu’Aristote définissait comme l’art de convaincre 

· Philippe Breton remarque que les techniques visant à convaincre, qui se démarquent de cet héritage, sont souvent des techniques comportementales qui ne posent pas la question de l’autre en premier, mais la question de l’efficacité.

· Faire le choix de la position classique, c’est faire le choix de la position humanisme (= convaincre l’autre en lui laissant sa liberté d’adhésion).

· Beaucoup de choses ont été dites dans les deux premiers siècles. Les grands manuels de rhétoriques, d’Aristote à Cicéron, contiennent l’essentiel des éléments rhétoriques dont nous avons besoin aujourd’hui, même s’il faut faire un travail d’adaptation.

· L’histoire de l’occident a évacué la dimension argumentative de la rhétorique. On l’a rejetée,  soit du côté de la séduction (convaincre c’est plaire), soit du côté de la démonstration logique, mathématique.

· Descartes commence le discours de la méthode, qui est une machine de guerre contre la rhétorique, en disant : « ce qui se discute est forcément faux ».

· Il faut donc écarter ces deux pôles pour laisser la place à une rationalité argumentative : l’argumentation c’est un raisonnement de communication qui peut utiliser l’analogie, le cadrage, c'est-à-dire des figures de style rigoureuses, des moules argumentatifs.
· Remarque : il faut distinguer l’opinion que l’on a à défendre et les arguments que l’on va utiliser. Distinction pédagogique essentielle parce qu’on ne convainc pas forcément l’autre avec les raisons qui nous ont convaincues nous-mêmes (plus l’autre est différent, plus les raisons qui nous ont convaincues ne vont pas le convaincre).
· L’argumentation va trouver des raisons qui vont convaincre l’autre. C’est un travail sur l’autre, de compréhension de l’autre.

· En argumentation on parle à quelqu’un en particulier. Dès qu’on ne parle plus à quelqu’un en particulier, les difficultés commencent

· Nous manquons aujourd’hui de véritables théories techniques de l’argumentation. Nous avons beaucoup de théories sociales qui nous permettent de comprendre les enjeux des nouvelles technologies, des enjeux de la communication. Mais les théories de l’argumentation manquent, nous avons décidé de faire la jonction avec la tradition rhétorique.
· Pour enseigner l’argumentation, il faut d’abord aider ceux à qui l’on parle de faire la distinction entre la démarche de l’opinion et la démarche de l’information ou la démarche de l’expression, c’est tout à fait essentiel. 
· Par des exercices (oraux, films, images,…), on peut faire percevoir la distinction entre ces trois démarches :

·  Démarche de l’opinion : quand la personne argumente 
·  Démarche de l’information :. Quand la personne informe,

·  Démarche de l’expression : quand la personne exprime quelque chose de subjectif.

· L’argumentation, c’est en fait un ensemble de techniques  (« appropriez-vous ces techniques, et à partir de ces techniques vous pourrez convaincre vos auditoires »).

· 4 techniques sont à retenir :

· premièrement, les techniques qui touchent à la préparation :

· La tradition classique a beaucoup insisté sur cette préparation (les 2/3 de la rhétorique d’Aristote sont consacrés à l’analyse des auditoires/Observation de Barthe lorsqu’il a écrit son histoire de la rhétorique dans les années 60):

· Je m’assure de mon opinion

· Je m’assure des raisons qui m’ont fait penser mon opinion.

· A qui je m’adresse ?

· Quelle opinion a-t-il déjà sur le sujet que je lui propose

· Quel angle je vais utiliser pour m’adresser à lui.
· Quels mots je vais employer (le choix du langage).

· Deuxièmement, les techniques du « point d’appui » :

· Comment prendre appui sur l’auditoire pour qu’il se rapproche de l’opinion que je lui propose.
· Troisièmement, les techniques de mise en arguments :

· Arguments d’autorité (vous avez une autorité reconnue qui entraîne l’adhésion).

· Arguments d’analogie (argument qui est accepté à priori par l’auditoire).

· Arguments de cadrage :

· « Minorer-Majorer », c’est ce que découvrent les sophistes. On peut insister sur certains aspects, les amplifier, et en minorer d’autres.

· Arguments de communauté (s’appuyer sur des valeurs qui sont déjà partagées par d’autres).

· Quatrièmement, les techniques de disposition :

· Quel plan ? 

2.- Réflexion sur la distinction essentielle entre l’argumentation et la manipulation.

· L’argumentation respecte la liberté de l’autre. Les techniques que l’on utilise pour argumenter sont transparentes : « je vais dire à l’autre que c’est une analogie que j’utilise et voila pourquoi elle va te convaincre », « tu es libre d’adopter la thèse que je te propose, j’ai de bonnes raisons pour te convaincre ».
· La manipulation est un ensemble de techniques qui ont pour objectifs conscients et assumés, de priver l’auditoire de sa liberté de réflexion : « je vais tout faire pour que l’auditoire adopte le seul choix que je lui propose ».

· Celui qui utilise des techniques de manipulation va obligatoirement masquer les techniques qu’il met en scène et demander à son auditoire : « si vous utilisez ce procédé, surtout, ne dites pas que vous l’utilisez ».

· L’animateur est co-responsable de la liberté de son auditoire.

· Les techniques de manipulation sont des techniques du registre de la violence (mentales et psychologiques).

· La question de la manipulation est ancienne, elle remonte à la mise en place de la rhétorique par les auteurs anciens. La manipulation est née en même temps que l’art de convaincre.
· L’argumentation n’est pas un ensemble neutre de techniques ; ces techniques sont intimement liées à la démocratie.

· Tout renoncement à la démocratie s’accompagne toujours d’un renoncement à l’argumentation ; on n’argumente pas dans les sociétés totalitaires.
· Dans la pratique de l’argumentation on produit de la démocratie.

· Ceux qui ne pratiquent pas l’argumentation sont, d’une certaine façon à l’écart sur le plan personnel, sur le plan social… à l’écart de la démocratie.

· Certains secteurs sont plus exposés à la manipulation : la vente, la publicité, les relations au travail… Attention à ne pas tomber dans la caricature. Même dans ces secteurs il y a des pratiques argumentatives. D’une manière générale, s’il y a recherche d’une efficacité immédiate, il y a tentation à la manipulation.
· De très nombreuses formations à la communication qui impliquent des formations à l’argumentation sont en fait des formations à la manipulation. Il faut être vigilent.
· Par exemple, la PNL n’a rien à voir, ni avec la programmation, ni avec la neurologie, ni avec  la linguistique ! C’est un concept de séduction qui a pour finalité de convaincre l’autre sans avoir à construire une argumentation valable.
· Nous observons une montée de la violence psychologique ; à partir du moment ou on ne peut pas s’en prendre à l’autre sur le plan physique, car c’est un délit, on peut s’y prendre autrement. Les frontières du délit, pour répondre à cette évolution, sont en train de bouger. Certaines formes de harcèlement, qui sont dans le registre de la manipulation passent dans le domaine pénal. On peut se demander de la réaction de notre société à l’érotisation de la publicité (forme de manipulation).
· On peut se demander si la nature de la cause ne nous protège pas de la tentation de la manipulation ; par exemple, une campagne de la prévention routière sera, à priori, plus proche du registre de l’argumentation. Cependant, si un publicitaire vous propose un schéma manipulatif qui vous garantit « 200 morts en moins l’année prochaine », allez-vous le refuser ?
· Pour Philippe Breton, une mauvaise cause ne peut être défendue qu’avec des techniques manipulatoires ; par exemple, le tabac. 
· Aristote commence son manuel sur la rhétorique en disant : « Dans plusieurs cités grecques, la loi interdit de séduire le juge (= le forum politique et le forum judiciaire)». « En argumentation, il faut plaider dans la cause ; plaider hors de la cause ne fait pas partie de la rhétorique ».
3.- Problèmes pédagogiques divers
:

L’enseignement de l’argumentation est tout à fait enthousiasmant, c’est un enseignement qui transforme celui qui le donne. De plus, lorsque vous arrivez devant un auditoire et que vous dîtes « je vais vous apprendre à argumenter », il vous attend « au tournant ». Vous avez intérêt à être convaincant !

L’exposé est articulé autour de quatre réflexions sur des problèmes pédagogiques :
· 2 réflexions qui sont du domaine de l’enseignant.

· 2 réflexions qui échappent à l’enseignant.

· 2 réflexions qui sont du domaine de l’enseignant.

· Les exemples :
· Pas d’enseignement de l’argumentation sans exemples :

· Le débat judiciaire est toujours passionnant

· Le débat de société est plébiscité (la vie, la mort, l’euthanasie, la violence,…)

· Jamais d’exemples personnels
· Ne pas hésiter à s’appuyer sur des extraits de films, des textes, des publicités,… Philippe Breton nous propose une base de données d’exemples ; le contacter par mail)

· Le problème des exemples : ils peuvent être très diversement appréciés.

· Les exercices :
· Un exercice qui « fonctionne » très bien : la joute oratoire (voir annexe)
· deux groupes préparent des thèses opposées

· un représentant débateur pour chaque groupe

· chaque débateur parle 1 minute sans être interrompu
· les participants des deux groupes peuvent poser des questions pendant 2 minutes

· chaque débateur parle 1 minute sans être interrompu

· Cet exercice permet de canaliser l’agressivité, et impose l’écoute de l’autre

· Après cet exercice, l’ambiance du groupe est bien meilleure.

· 2 réflexions qui échappent à l’enseignant.

·      La représentation que les stagiaires ont de l’argumentation :
· faire un tour de table et demander aux stagiaires : « Qu’est ce que c’est pour vous convaincre ? »

· Les jeunes répondent en général la séduction et les moins jeunes, l’argumentation

· Le problème le plus difficile à résoudre en communication…
· Autrefois, avant d’argumenter, il fallait d’abord :

· Maîtriser la langue

· Maîtriser la grammaire

· Améliorer sa culture générale

· … Puis l’élève pouvait argumenter.

             Le problème très difficile à résoudre, c’est le niveau de culture générale des auditeurs. La culture générale permet une ouverture à l’autre, de connaître l’autre, démarche indispensable à l’argumentation.

Organisation et règles du « débat argumenté »

Exercice mis au point et commenté, dans le cadre des enseignements d’argumentation, par Philippe Breton, chercheur au CNRS, (programme de recherche sur les « compétences démocratiques »)

(phbreton@club-internet.fr)

L’objectif du « débat argumenté » est de permettre, à chaque étape d’une progression pédagogique, l’assimilation des notions acquises sur le thème de l’argumentation (qu’est-ce qu’un argument ? Quels sont les différents types d’arguments, comment construit-on un argument, comment défend-on une thèse, etc.). 

Il s’agit à la fois d’un exercice de groupe, qui nécessite une préparation collective et l’élaboration en commun d’une stratégie argumentative, et d’un exercice individuel. L’analogie avec une compétition sportive peut être utilisée, dans certaines limites, pour présenter et décrire le débat. L’exercice et sa préparation peuvent tenir dans un format de 1 heures 30.

Voici un déroulé type, tel qu’il a été expérimenté largement auprès de publics d’adultes en formation à la l’argumentation. Une transposition est évidemment nécessaire pour des adolescents ou des jeunes adultes.

1 – Annonce ou rappel des règles du jeu et des notions qu’il s’agit de mettre en œuvre. 

On précise que chaque participant sera peut-être amené à défendre une thèse qu’il ne partage pas et qu’on ne demandera pas à quelle thèse ils adhèrent sur un plan personnel.

2 – Annonce d’une thèse et de son contraire.

L’art ici est évidemment de trouver la thèse qui mobilisera le groupe. (« il faut augmenter l’âge de passage du permis de conduire » versus « il faut réduire l’âge de passage du permis de conduire » ou encore «  on devrait bannir les autos des villes » versus « les villes devraient être ouvertes complètement à la circulation automobile » ou encore des thèmes issus des grands débats de société). C’est l’enseignant qui donne la thèse (dans certains groupes avancés, une discussion collective peut aider à trouver des thèses).

3 – Ouverture d’une phase de préparation individuelle

Chacun a comme consigne de préparer des arguments pour soutenir soit la thèse, soit son opposée. Le temps de préparation doit être assez court. Il s’agit de trouver des arguments susceptible de convaincre les autres.

Deux options : soit on donne des documents pour préparer la question, soit non.

4 – Répartition du groupe en deux camps par tirage au sort 

Chacun tire un papier dans une boite, sur les uns il y a la mention A, sur les autres la mention B. Les équipes sont donc formées arbitrairement. Elle se regroupe dans un espace distinct.

Deux options : soit on garde toujours la même équipe, soit on reforme les groupes à chaque partie.

5 – Attribution de la thèse

On procède par tirage au sort afin que l’attribution de la thèse à une équipe et de la thèse opposée à l’autre équipe soit arbitraire.

6 – Phase de préparation collective

Cette période doit être courte mais suffisante pour permettre l’élaboration d’arguments et la définition d’une stratégie collective. Cette phase doit comporter la désignation par l’équipe de trois porte-parole. L’enseignant peut accompagner un peu l’équipe mais celle-ci doit s’autogérer au maximum.

7 – Premier vote

Chacun est appelé à voter pour la thèse 1 ou la thèse 2 (l’opposée) de façon anonyme. L’abstention est possible. On annonce les résultats du vote.

8 – Engagement dans la partie

La partie commence. Le dispositif scénique est important : les deux camps sont face à face pour bien matérialiser les équipes. Le « président » doit être sur le côté. Sauf cas particulier où un autre choix est possible, c’est l’enseignant ou le formateur qui joue ce rôle.

Il rappelle et fait respecter le fait que c’est toujours à lui (elle) que l’on s’adresse. Les participants ne doivent jamais se parler directement mais toujours passer par le président. Ce point est essentiel car il est l’élément clé de la pacification des débats. Le président se dote d’un chronomètre ou d’un réveil et d’un instrument lui permettant d’annoncer de façon sonore le déroulé du temps.

8 – Déroulé de la partie

Le président donne la parole :

au premier porte-parole de l’équipe A, puis

au premier porte parole de l’équipe B, puis

au deuxième porte-parole de l’équipe A, etc. 

Se succèdent donc 6 prises de parole.

Chaque prise de parole se déroule de la façon suivante :

Le porte-parole commence et parle sans être interrompu pendant une minute. Le président annonce de façon sonore que la minute est écoulée. Le porte-parole continue. Pendant les deux minutes suivantes, des participants des autres camps peuvent demander à poser une question (toujours en s’adressant au président). Le porte-parole peut accepter ou refuser. De toutes les façons il continue son exposé. Au bout de deux minutes, le président annonce de façon sonore qu’il reste une minute pour conclure. Pendant cette minute le porte-parole ne peut pas être interrompu. A la fin de cette minute, le président annonce de façon sonore la fin de la prise de parole. La prise de parole a donc duré en tout 4 minutes. Option : la séquence du milieu peut être portée à 3 minutes. Pendant la prise de parole, les membres de l’équipe du porte-parole restent silencieux.

9 – Deuxième vote

A la fin des 6 prises de parole (le tout dure environ 30 minutes) on passe au deuxième vote. Chacun est appelé à voter pour la thèse 1 ou la thèse 2 (l’opposée) de façon anonyme. L’abstention est possible. On demande à ceux qui ont changé de vote depuis le premier vote de l’indiquer par une croix en plus de leur choix A ou B ou abstention. On annonce les résultats du vote. Celui-ci permet de mesurer les changements d’opinion après les prises de parole.

10 – Bilan 

L’enseignant ou le formateur fait le commentaire pédagogique (nature et force des arguments employés, respects des règles du jeu, influence des prises de parole sur le nouveau vote, etc.).

L’objectif de chaque partie n’est pas de demander aux porte-parole de faire un « exercice oratoire » ou une « performance théâtrale », mais bien de trouver et de mettre en œuvre des arguments en vue de convaincre les autres participants d’adhérer à la thèse qu’il lui propose. C’est pourquoi les deux votes sont importants : ils mesurent une efficacité argumentative.

Sur la technique de l’argumentation et sur la classification de arguments, on peut se reporter à Philippe Breton, L’argumentation dans la communication, Repères, La découverte, Paris, 2003 (nouvelle édition).

Des exemples d’arguments peuvent être trouvés dans le CATEXA (Catalogue d’exemples argumentatifs), qui comporte 300 exemples documentés et classés par type d’argument – disponible sur simple demande à « phbreton@club-internet.fr ».
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