LES SEPT CLEFS D’UN DISCOURS PERSUASIF
1. La structure du discours persuasif : le problème, sa cause, sa solution

· Isoler le problème (clé 1)
Pour pouvoir persuader un auditoire, votre premier travail va être de lui prouver l’existence d’un problème, sans laisser subsister le moindre doute. Pour ce faire, il faut l’isoler, le circonscrire, souligner sa gravité et son urgence, et faire prendre conscience à votre auditoire de l’importance qu’il a pour lui.

En effet, il ne suffit pas de prouver l’existence d’un problème, il faut montrer à vos auditeurs que ce problème les concerne. Sinon, pourquoi vous écouteraient-ils ?

· Identifier la/les cause(s) (clé 2)
Les gens adorent qu’on leur désigne des coupables : que la cause soit humaine, circonstancielle ou environnementale, vous devez la définir clairement, la relier logiquement au problème (sinon les gens ne vous suivront pas où vous voulez les entraîner), l’exposer avec tact (car il y a des chances pour qu’ils soient un peu responsables aussi du problème en question), mais aussi avec passion (ce qui est plus difficile que lorsqu’on dépeint le problème !). 

· Formuler des solutions réalistes (clé 3)
Les solutions que vous proposez doivent être faisables, personnalisées, et immédiates.

On ne peut résoudre tous les problèmes (les ouragans, les maladies incurables, les éruptions volcaniques…). Vous devez donc choisir des problèmes accessibles à votre auditoire, auquel vous allez proposer d’agir avec une chance raisonnable de succès. 

Pour que votre solution marche, il faut que les membres de votre auditoire se sentent concernés personnellement et pensent que leur action va avoir un effet direct et durable. Vous devez donc dire à chacun que son action aura un impact particulier. 

Enfin, faites en sorte qu’ils puissent agir immédiatement. Il vaut mieux battre le fer pendant qu’il est chaud !

2. Le contenu du discours persuasif : logos, pathos et ethos

· Parlez d’une façon logique (logos) (clé 4)
Une argumentation logique doit découler d’un raisonnement clair et honnête. Mon conseil : fractionnez si possible le problème en plusieurs éléments indépendants, que vous couplerez avec leur(s) cause(s) respective(s). Cette façon de faire peut vous permettre de toucher certaines personnes à un moment donné, d’autres plus tard. Et étayez toujours vos propos par des faits et des données vérifiables. Quand vous affirmez des choses que le public risque de ne pas savoir, citez toujours vos sources, de préférence irréfutables !
· Parlez à leur sensibilité (pathos) (clé 5)
Renforcez la logique, un peu sèche, en faisant appel aux émotions du public : cette combinaison efficace est souvent ce qui différencie un grand discours d’un discours quelconque. Car c’est en faisant appel à leurs émotions que vous amenez vos auditeurs à accepter votre message et se sentir poussés à agir.

Structurellement, logos et pathos vont de pair : il est recommandé de faire alterner des passages émouvants avec des passages factuels, afin d’équilibrer le propos en touchant le cœur des auditeurs tout en les faisant réfléchir. 
Attention toutefois à ne pas faire vibrer la corde sensible dans le but de manipuler les gens. Ne les aveuglez pas avec votre pathos, servez-vous en au contraire pour leur ouvrir les yeux !

Souvenez-vous enfin que l’émotion peut vous aider ou vous nuire, faire naître de l’empathie pour votre cause… ou de l’antipathie et du rejet ! Maniez l’accusation avec précaution, elle peut se retourner contre vous !
· Parlez avec autorité (ethos) (clé 6)
Cette autorité repose sur votre crédibilité, qui s’établit de deux façons : 

* d’une part, en produisant d’entrée de jeu des faits et statistiques utiles et inattaquables, en citant des organisations et/ou des personnalités reconnues et appréciées, en vous montrant honnête et précis.

* d’autre part, en apparaissant sûr de vous, responsable, en inspirant confiance. Si vous êtes spécialiste de quelque chose, n’hésitez pas à le faire savoir. Travaillez sans cesse à la construction de votre réputation : elle valorisera votre présentation. 
Enfin, pour convaincre, il faut être soi-même convaincu ! Montrez-leur votre enthousiasme ! Vous aurez beau avoir le meilleur discours du monde, les statistiques les plus parlantes, les arguments les plus percutants, si vous ne parlez pas avec passion, le public ne vous suivra jamais !

Le plus important : créez un lien fort avec votre public (clé 7)
Même en appliquant les six premières techniques, vous n’arriverez pas vraiment à persuader un public si vous n’êtes pas en mesure de faire disparaître les divergences entre les personnes qui vous écoutent et de créer un sentiment de communauté d’esprit entre eux et vous. 
Il vous faut établir un lien entre eux et vous avant de les persuader, il faut vous identifier à eux avant tout autre chose. En donnant pour but ultime à votre discours cette « identification » au public, vous êtes pratiquement certain de créer un courant d’empathie réciproque. 
En guise de conclusion

Pour persuader à coup sûr, utilisez la structure « problème, cause, solution », sous-tendez la de logique, d’émotion et de crédibilité et faites passer votre auditoire avant vous-même pour créer un lien spécial. En vous exerçant à suivre ces règles de base, vous deviendrez un orateur capable d’entraîner efficacement les autres.

