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« Comment adapter votre parole selon les différents contextes ;

+ De nombreux tests et exercices pour gagner en impact, en aisance
et en fluidité.
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PREAMBULE

9e conte metaplumque
del ‘apprenti potier
Un maithe potien et oon apprenti thavaillaient enoemble dans wn
atelien, depuio cweaweamow, dans une ambiance sereine, de
reopect et de thanomission de lamouwr du thavail bien fait.

tient de chéen une jave parfaite. I pétrisoait langile avec force
et fagonnait la jarre vapidement, mais elle se fisourait syotémar-
tiquement pendant la cuisoon aw foun.

le maithe potier Wi dit : « ‘Qltendos ! Ve te précipite pas ! Quant
de te lancer dans le travail, prends le temps d'oboerven Larngile.
Prends le tempo de Uécouten, et tu verrao.

- Je vemai quoi, Maitre ?

— §i tu prendo le tempo d'observer et d’écouten cette argile telle
quelle est el non comment tw voudnaio quelle soit, tu verras
quelle aura beaucoup de chooes a te réwéler sun ta facon de la
taiten et de te componrter avec elle. »

Ginsi, en lokoerwant et en Uécoutant, tu apprendras a affiner
ta pratique et ton savcir-faire. Ecoute-la et tout changera !
Ecoute-la et T te perfectionneras.
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e jeune apprenti, perplexe, se mit a travailler largile plus len-
tement et pluo délicatement. Il apprend a écouten la matiére en
développant un nouveaw vessenti sous ses doeigts. L faconne
la textune sous s peait.

‘Quec le temps, il comprit le fonctionnement de Uargile et néuosit
a anticipen sa rvéaction pendant quil la thavaillait et pendant la
cuisson. Il apprit a veospecten le wthme naturel du matériou qui
i vendit a la hautewr de son implication puisque ses chéations
devinrent de pluo en plus solides et de plus en plus belleo. Sa
véputation tranersa les végions et Uon vint de vingt mille liewes o
la vonde poun cbtenin une de seo chéations incomparables.

Convaincre sans manipuler, c’est comme devenir cet apprenti
potier. Parce que nous sommes tous des apprentis de nos relations
humaines, nous apprenons chaque jour sur nous a travers l'autre.

Il ne s'agit pas de forcer les choses, de forcer les autres, ou de forcer
la relation pour arriver a ses fins dans un rapport d’intérét uni-
latéral. Pour convaincre l'autre sans intention de le manipuler, il
sagira d’écouter/d observer a qui I'on a affaire, de le comprendre,
de s’y adapter, de respecter le rythme et la nature de cet autre,
autant que ceux qui nous sont propres, pour créer un lien, une
relation solide ensemble, une accointance authentique et stable.

Les outils, techniques ou instruments a votre disposition sont
nombreux pour y parvenir en toute sérénité. Et I'objectif de ce
livre est d’en partager avec vous un maximum pour vous aider
a créer et a entretenir des relations éthiques, si telle est votre
intention.
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« Deviens le sujet de toi-méme,
remplace la morale qui vient du dehors
par U'éthique qui vient du dedans. »

Alain Touraine

« Rien n'est permanent,

sauf le changement. »

Héraclite

« Seuls ceux qui sont asse3 fous
pour penser qu’ils petwent changer
le monde y parviennent. »

Steve Jobs



BIENVENUE

Pourquoi ce livre ?

Nous vivons une époque ou I'éloquence suscite a la fois fascina-
tion et méfiance. Trop souvent, elle est percue comme un artifice,
un outil au service du pouvoir ou de la manipulation.

Nous vivons dans une ére marquée par une profonde défiance
envers les discours, notamment en politique. Les mots peuvent
séduire, manipuler ou inspirer, mais comment discerner l'inten-
tion réelle derriére eux ?

Pas toujours simple de différencier le désir d'une quéte du pouvoir
d’une volonté authentique de changer les choses.

Pourtant, I’éloquence, lorsquelle est guidée par une éthique
solide, peut transformer nos relations et nourrir une communi-
cation authentique et fluide, plaisante et constructive.

Si, vous aussi, vous vous demandez comment instaurer des relations
sincéres et communiquer autrement, ce livre est fait pour vous.

Ce livre vous propose un voyage a travers les multiples visages
de ce magnifique art de convaincre. Souvenons-nous que la défi-
nition initiale de « CONVAINCRE » vient du latin convincere qui
signifie « vaincre avec », pouvant aussi étre traduit par « vaincre
ensemble ». Ne serait-il pas temps de redonner ses lettres de
noblesse a ce mot ?

13
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De convaincre a 1’éloquence

Développer son éloquence sera un atout pour convaincre, méme
avec éthique. Mais saviez-vous qu'il existe plusieurs styles d’élo-
quence ? Et des éloquences qui ne se ressemblent pas. L'éloquence
de l'avocat, taillée pour convaincre un jury, differe de celle du
politicien, qui cherche a galvaniser les foules, tout comme celle
du comédien, qui touche par I'’émotion. Et que dire de I’éloquence
discrete mais percutante du manager en réunion, du formateur
)
qui inspire ou encore de tonton Robert, ému, lors du mariage de
sa niece ?

Chaque contexte appelle une forme d’éloquence particuliére, et
ce livre vous dévoile comment ajuster votre propos pour qu’il
résonne, sans jamais trahir vos valeurs.

Au-dela des techniques, nous explorerons aussi ce que I’éloquence
peut apporter au quotidien : une posture sincere, une fluidité
relationnelle et une capacité a convaincre sans manipuler. Que
vous soyez orateur novice ou expérimenté, préparez-vous a enri-
chir vos compétences avec une approche inédite, a la croisée de
I’éthique et de 'efficacité.

Au fil des pages, vous découvrirez pourquoi I'éthique est le socle
d’'une communication sincere avec une éloquence et une rhéto-
rique éthique ; comment éviter les piéges de la manipulation ;
comment mettre la puissance du récit au service de vos idées ;
nous parlerons aussi de la confiance en soi ; des relations durables
et de la manieére d’adapter votre parole selon les différents
contextes ou il est nécessaire de maitriser cet art de convaincre
avec vérité.

14
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Vous découvrirez également de petites récréations, au fil des
pages, entre les chapitres, avec des « Contes métaphoriques » et
des « Histoires d’en rire », dans la premieére partie du livre et des
« Regards critiques » pour la seconde. Des aérations proposées
pour vous apporter une touche de légereté dans votre lecture,
en méme temps quelles pourront venir soutenir vos potentiels
argumentaires futurs. Et a la fin de chacune des deux grandes
parties, vous pourrez apprécier un résumé a la facon de Socrate,
sous forme de « Charte éthique ».

Ensemble, nous allons réapprendre a convaincre, non pas pour
dominer, mais pour batir.

Bon voyage dans cet univers ou l'art de convaincre se conjugue
avec honnéteté, authenticité et collaboration.

« La diversité est la richesse de notre monde.
Elle nous permet de construire des ponts,

de créer des opportunités et de transformer

nos défis en triomphes. »

Nelson Mandela
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CONTE METAPHORIQUE

9es humains sont comme
les pommes de terre

Qu 13°™ siécle, alors que le Japon était dominé pan une
ren Daishonin, portewr dune grande sagesse; initia une
nouvelle pratique du Bouddhisme centhée oun le Sutha
du SLotus. L vivait en rethait dans un monastére dow il
ooutenait oes concitoyens ghdce a des corvespondances
quil entretenait avec ewx. ‘Un jowy, il expliqua dans une
letthe adressée a une dame qui se plaignait que les authes
étaient agnessifs avec elle que « les humains sont comme
les pormumes de terre ». St il le démontre dans cette méme
Soroque Uagriculteun vamasse ses pommes de terre avvi-
wéeo o matunité dano oon champ, elles sont encore pleines
voin les transporten. Puis il les charge dans son véhicule
powr les amenen jusquia la ville afin de les vendre sun
le manché. Chemin faisant, grdce (ow a cause, ¢a cest
vous qui venrez) des chacs de la voute (crniénes, toufpes
dhenbes, bosses...), ces pormmes de terre se frottent entre
reliefo du chemin. ‘Qinsi, une foio anivées abon port, ces
pommes de tenre, nettoyées de tous leurs exces de terre,
el ainol oéduine pleinement les acheteunrs.
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Comme beaucoup de philosophies asiatiques, le bouddhisme japo-
nais — que j’ai pratiqué pendant plusieurs années — nous enseigne
de grandes vérités et des messages forts, énoncés pourtant avec
simplicité. En voici un qui fait réfléchir dans le bon sens sur la
signification que l'on peut donner a nos relations humaines.

Les étres humains sont comme les pommes de terre.

Bien souvent la présence des autres nous géne, nous incommode
ou encore nous perturbe dans notre propre fonctionnement, car
nous sommes convaincus que cest cet Autre qui est la cause de
nos malheurs ou de nos déboires. Et pourtant... Si nous faisons
un « pas de coté » et que nous voyons les choses autrement, il
savere que cette présence de I’Autre peut nous aider a nous « net-
toyer » de nos impuretés, de nos pensées limitantes et de nos
comportements toxiques pour nous-mémes.

Plutot que de ne voir et de ne parler que de nos limites, de ce que
nous ne pouvons pas faire, préférons 'idée de nous « frotter » aux
autres afin de nous débarrasser mutuellement de nos impuretés,
sans entretenir la vision de nous « confronter » aux autres. Cela
n'engendrerait quun rapport de force constant et douloureux
(méme physiquement), car ces tensions éprouvées se transmet-
tront aussi sur le plan musculaire, articulaire, ou encore sous
forme de tensions dans le dos qui se feront ressentir et persiste-
ront tant que vous ne lacherez pas cette stigmatisation négative
de vous et de 'Autre.

Ce grand moine nous invite donc a avoir un comportement asser-
tif et écologique envers nous-mémes et envers notre entourage,
pour grandir ensemble et évoluer dans un élan « gagnant-

17
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gagnant ». Votre interlocuteur du moment ne partage pas cette
posture ? Ce n'est pas grave, vous continuerez votre chemin, tou-
jours aligné avec vous-méme. Le but ultime n'est-il pas de devenir
la meilleure version de soi-méme et de communiquer en ce sens ?
Pour le reste... Chacun sa part !

« On cr'ée son univers dmesure que l’(m avance. »
Winston Churchill

A propos des « Histoire d’en rire », méme les plus grands leaders
)
peuvent faire des erreurs ou commettre des maladresses.

Je vous propose donc des anecdotes légeres, regroupées sous le
titre « Histoire d’en rire », situées en inter-chapitres, qui par-
leront a chaque fois, d'un moment différent de I'Histoire ou une
personnalité publique a commis une maladresse, un oubli ou
une erreur en public, et qui sen est sortie d'une pirouette verbale
humoristique ou d’'une sympathique répartie. Cette rubrique a
pour but de vous rappeler quune erreur, une gaffe assumée, méme
imprévue, peuvent renforcer votre leadership, votre crédibilité
d'orateur et la proximité avec un auditoire ou un interlocuteur. Et
aussi contribuer a batir une réputation solide lorsquelle s'accom-
pagne d’'un charisme impactant et de valeurs justes.

Ces moments d’humour sont la pour vous montrer que ['élo-
quence n'est pas un art figé et coincé, mais une compétence
humaine et perfectible. Cela vous encouragera, je 'espere, a per-
sévérer, a apprendre de vos erreurs et a ne jamais oublier que
convaincre, cest aussi savoir garder une part d’humilité, parce
que cela signifie toujours « vaincre ensemble ».

18
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HISTOIRE D’EN RIRE #1

Winston Churchill,
connu pour ses répliques
cinglantes

Il est arrivé a ce grand monsieur de se retrouver dans des
circonstances ou sa répartie particulierement aiguisée a
dérapé. Pourtant, ses répliques étaient tellement assumées

qu’elles sont devenues des traits d’humour qui le définissent.

Lors d’un débat avec une opposante politique, cette dame
a reproché a Winston Churchill d’étre saoul, dans le but de

le déstabiliser et de gagner le débat.

Il aurait répondu : « Madame, je suis peut-étre ivre, mais

vous, vous étes laide, et moi, demain matin, je serai sobre... »

Cette anecdote est trés connue. Toutefois, il semble difficile
de confirmer les sources exactes de cette sympathique his-
toire. Son origine exacte et son authenticité sont débattues,
certains historiens estiment qu’elle reléve plus d’un folklore
fantasmatique autour du personnage de Churchill, d’'une
Iégende urbaine que d’une réalité concréte attribuée sans

preuves concluantes, vérifiables et convaincantes.
Gardons-la toutefois a I'esprit comme une punchline qui

déstabilise celle qui voulait déstabiliser... Tel est pris qui

croyait prendre !
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PArTIE 1)

Les fondations
pour convaincre
avec honnéteté

(et pour se laisser
convaincre avec
discernement)







Chapitre 1

Comprendre
la communication
éthique

« La communication est mdtspensable
Jamais suﬁwMe. »

Yvon Rivard (extrait du Silence du corbeau')

Afin de comprendre comment fonctionne une communication
basée sur des valeurs éthiques relationnelles, il est important de
récapituler quels sont les processus en ceuvre et ce qui se joue
dans les interactions humaines.

Par quoi nous laissons-nous convaincre ?
Et par qui?

Il semble important de se poser cette question, car la réponse
que nous y apporterons sera essentielle pour que nous sachions
par quoi vous pourriez vous laisser influencer, voire vous laisser
manipuler... Et par qui !

1. Yvon Ri1varD, Le Silence du corbeau, Boréal, 1991.
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Qulest-ce qui déclenche notre confiance ? La crédibilité de l'ora-
teur que vous écoutez qu'il parle a un public ou a vous seul® ? Sa
légitimité ?

Lorsque vous écoutez quelquun qui parle, quest-ce qui vous
donne envie de lui accorder votre attention ?

En réalité, il y a deux axes majeurs que nous devons prendre en
compte dans nos prises de parole (quelles aient lieu en public ou
face 2 un seul interlocuteur, ce sera la méme chose) :

1. Le quoi ?

2. Le comment ?

Le quoi ? : le contenu du propos

Comment vous vous y prenez aujourd’hui pour donner envie a
vos interlocuteurs de vous écouter ? De vous comprendre ? De
vous accorder de leur intérét ? De vous accorder de leur temps ?
De leur attention ? Et peut-étre méme pour leur donner envie de
parler de vous, pour vous recommander, par exemple ?

Comment faites-vous actuellement pour attirer l'attention ET
I'intérét de vos interlocuteurs, sans les lasser ni les frustrer ?

Il est fondamental que nous nous posions la question, parce que
de nombreuses sources d’interactions demeurent disponibles.
Vous pourrez rencontrer des auditeurs qui auront la sensation
d’en savoir au moins autant que vous sur le sujet que vous abor-

2. Convaincre concerne tous ceux qui sexpriment, quel que soit le contexte
et leur auditoire ou interlocuteurs. Comme nous le verrons tout au long de
ce livre, convaincre ne concerne pas seulement un orateur, mais aussi toute
personne qui communique.
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dez, grace, principalement, a la multitude de ressources qui
existent aujourd’hui sur le web. Ce qui pourra vous aider a étre
plus convaincant sera la réputation qui vous aura précédé et la
crédibilité que cet auditoire vous accordera.

Le but est que tout le monde passe un moment agréable, au-dela
d’apprendre des choses en vous écoutant, sinon, tout le monde va
vite sennuyer et vous parlerez rapidement dans le vide.

Adressez-vous a vos allocutaires avec enthousiasme et motivation,
si vous souhaitez qu'ils vous écoutent avec ces mémes émotions.
Si vous vous adressez aux autres avec envie, vous déclencherez
'envie de vous écouter et, pourquoi pas, de parler de vous.

A toutes fins utiles, je préciserai que tenter de convaincre en res-
tant vous-méme, cest ce qui est essentiel. Ne jouez surtout pas
un role en pensant que cest ce que votre assemblée attend de
vous... Savoir CONVAINCRE SANS MANIPULER, cest avant
toute chose ETRE et RESTER AUTHENTIQUE... Le reste, cest
de la technique qui sapprend et c'est aussi le but du contenu de
cet ouvrage.

« Soyeg vous-méme, les autres sont déja pris. »
Oscar Wilde

Le bon propos avec la bonne énergie et la bonne posture qui
donnent envie est la combinaison gagnante. Le contenu de ce
livre pourra vous y aider, car vous pouvez le considérer comme
un guide trés complet d'une communication relationnelle effi-
cace et éthique.

25



LES FONDATIONS POUR CONVAINCRE AVEC HONNETETE

Le comment ? La forme du propos

Vouloir convaincre demande d’étre a la fois dans la passion du
partage ET la compétence du sujet. Le secret ? Parler avec la
méme passion que celle qui vous anime au quotidien lorsque vous
exercez votre métier, lorsque vous parlez de vos enfants, apres
avoir vu un excellent film au cinéma, lorsque vous parlez de vos
derniéres vacances en famille, lorsque vous parlez ou que vous
pensez a votre plus belle réussite...

Parler avec enthousiasme est un levier majeur et fondamental de
I'intérét que ’Autre va vous accorder et du temps qu’il va vous
consacrer.

Parce que, si vous exprimez un enthousiasme sous-jacent, votre
interlocuteur traduira, grace au fonctionnement de son cerveau,
que vous prenez plaisir a partager vos informations avec lui,
donc a lui parler, donc, par effet de conséquence « miroir », il
prendra plaisir a vous écouter. Et I3, vous serez dans une relation
« gagnant-gagnant » sincere et vraie.

Il peut arriver que les tentatives de manipulation soient vues
comme le Graal, mais clest une erreur ! J'espére que voyager entre
les pages de ce livre vous le confirmera.

Vivez donc pleinement I'émotion qui vous anime au moment ou
vous prenez la parole et vous franchirez clairement une étape
concrete sur le chemin de cet art de convaincre.

Parce que faire vivre une émotion a vos interlocuteurs sera la clé
de vorte absolue de cet intérét que I’Autre vous accordera et vous
portera. Uenvie que vous lui donnerez ou non d’étre convaincu
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par vous, votre propos, vos idées, votre proposition, votre pitch,
vos arguments, votre force de conviction, votre dynamisme,
votre charisme, votre leadership, etc. En bref, vous 'aurez com-

COMPRENDRE LA COMMUNICATION ETHIQUE

pris, ce sera toute votre capacité d’attraction qui sera en jeu ici.

-~ LE SAVIEZ-VOUS ?

o

o

« l’important n'est pas que mon discours soit vrai,
mais qu'il soit sincére. »
Albert Jacquart (extrait de Petite Philosophie
d l'usage des non-philosophes?)

Socrate, le célébre philosophe grec (470-399 avant J.-C.)
peut étre considéré comme le « grand-pére spirituel »
d’Aristote, rhéteur par excellence. Socrate, qui incarne
admirablement 1'idée d'une communication éthique,
n’écrivait pas ses pensées. Pour lui, une véritable com-
munication éthique repose sur le dialogue direct et la
majeutique (méthode qui consistait 2 poser des questions
pour aider son interlocuteur a découvrir la vérité par
lui-méme). Ce type de communication respectait l'au-
tonomie de l'autre, en évitant de lui imposer des idées
préconcues ou de le manipuler.

Au ve© siecle, Socrate était déja convaincu qu'il ne fallait
pas convaincre par la force des arguments, mais par une
recherche commune de vérité.

3. Albert JACQUARD, Petite Philosophie a l'usage des non-philosophes, Calmann-

Lévy, 1997.
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