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Office de la Formation Professionnelle et de la Promotion du Travail


	Argumentaire et Réfutation
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1. Introduction
Au travers de votre activité professionnelle, voire de la formation, vous devrez travailler dans le cadre de négociations sur l’argumentation et pourrez faire face à un interlocuteur qui réfutera vos argumentaires.

Ce document vous propose quelques pistes de réflexion et techniques qui vous permettront d’être plus efficace en négociation.

L’élaboration d’un argumentaire fait appel à plusieurs registres et techniques de communication.

Il est nécessaire de se préparer à apporter des réponses à la réputation. Les exemples de situations proposés vous y aideront.

2. L’argumentaire en négociation
2.1. Rappel sur la construction de l’intervention

1. D’abord, établir le CONTACT.

2. PRÉPARER l’intervention en fonction de l’interlocuteur (élaguer ce qui ne l’intéresse pas).

3. Annoncer la couleur (l’objectif de la rencontre + ce que je veux).

4. Énoncer l’ORDRE DU JOUR (quand l’intervention est longue).

5. Numéroter les IDÉES à faire passer (pour soi) : présenter peu d’idées, mais beaucoup d’EXEMPLES.

6. Installer un SUSPENSE (« J’ai apporté quelque chose pour tout à l’heure »).

7. Veiller à ne pas SATURER l’autre d’informations, à rester centré sur l’objectif.

2.2. Registre FACTUEL

On présente des faits (on ne « bonimente » pas).
	Description
	Des faits, de la situation.

	Narration
	Raconter une histoire ou une anecdote. Pouvoir de conviction : « pour convaincre, utilisez 80 % d’histoires ; soignez les détails » (Dale Carnegie).

	Définition
	Impact de conviction : « premièrement, ce service est... ; deuxièmement, il est... » etc.. Attention : les définitions sont faciles à réfuter.

	Comparaison
	Prendre deux situations différentes.

	Illustration
	Apporter un objet, une photo... pour créer une dynamique. Impact important.


	Aspect positif
	Aspect négatif
	Recommandation

	Choc salutaire
	Fatigue
	bien préparer - être modéré - diversifier


2.3. Registre LOGIQUE

	Le lien causal

	« Il est bon de suivre mes recommandations parce que a, b, c... et cela entraîne les conséquences d, e, f. »

	La déduction
	On commence par un principe général sur lequel tout le monde est d’accord, et on découle la déduction. Marche très bien avec des intellectuels et des gens qui ont l’habitude des abstractions.

	L’induction
	On part d’un point vérifié, concret. Partir du particulier pour aller vers le général. Pragmatisme. Coup par coup. Courant dans les entreprises.


	Aspect positif
	Aspect négatif
	Recommandation

	Rigueur - Possibilité de démonstration brillante
	Froideur
	Bien préparer et ordonner sa démonstration - être rigoureux


2.4. Registre AFFECTIF (le plus puissant)

	Le recours aux Valeurs
	On élève le débat : « le service public, la garantie de l’emploi, la solidarité ». Souvent cette expression passe  dans les adjectifs, les proverbes.

	Les Mythes et l’Histoire
	Exemple : l’Europe, le XXIe siècle, etc.

	L’opposition Vie/ Mort
	« En me suivant, vous êtes gagnant. L’autre direction, c’est la stagnation, la régression ».


	Aspect positif
	Aspect négatif
	Recommandation

	Très gros impact
	Difficilement contrôlable ou maîtrisable
	Bien choisir les valeurs.


3. Comment répondre en réfutant ?

	Type de réfutation
	Exemples
	Comment répondre ?

	La réfutation catégorique sèche
	« Non, je ne suis pas d’accord, pas du tout ».
	Dans ce cas, engager le dialogue.

	
	Personne qui n’est pas d’accord, avec justification de son point de vue.
	Sans appel.

	Le recours aux valeurs
	Quelqu’un qui cite des personnes, qui dit : « rien ne vaut telle chose... ».
(dans un milieu d’intellectuels : citations et échanges de citations)
	Souvent source de blocage : revenir au concret, à la réalité.

	La réfutation proverbiale
	« Il vaut mieux tenir que courir »

« Un homme averti en vaut deux »....
	En réponse, avoir son propre registre de proverbes.

	La réfutation boutade
	L’interlocuteur fait rire l’assemblée. Peut être terrible, car ceci jette le discrédit sur soi.
	Solution : rester en retrait, ou désamorcer par une autre boutade.

	La réfutation par l’étonnement
	« C’est pas vrai ? »

« Vous êtes sûr(e) ? »
	Ne pas se laisser décontenancer.

	La réfutation d’adhésion partielle
	« Oui, mais... »
	Pousser la personne dans ses retranchements (« Vous n’êtes pas d’accord ? »

	La réfutation dilatoire
	Quand l’autre dit :

« On peut y réfléchir »,  

« Il faudrait plus de temps », 

« On n’a pas assez de recul pour régler la situation » ,

et que ça se termine par la solution qu’il préconise, toujours la même. 
	A réfuter absolument : il faut une décision rapide (car il est certain que nous n’aurons jamais assez de temps...).


	Type de réfutation
	Exemples
	Comment répondre ?

	La réfutation par l’aveu
	L’autre, pour décontenancer celui qui l’accuse, se reprend.
	On ne peut rien faire à quelqu’un qui avoue son erreur !!

	La réfutation par l’attaque
	L’interlocuteur remet en cause l’autre dans sa personne :

« ça ne va pas, non ? » 

« Vous exagérez »

« Vous le faites exprès... »

Conflit personnel, subjectif.
	A réfuter en recentrant sur l’objet de la rencontre, sur la tâche : « On est là pour traiter de telle question ».

	La réfutation par la remise en cause de la personne
	« Vous dites le contraire de ce que vous avez préconisé hier ».
	Répondre :  « Est ce vraiment ce dont il est question ? »

	La réfutation par blocage de l’argument
	« Je vous arrête tout de suite... » 

« Ce n’est même pas la peine d’aller plus loin »
	Décoincer la situation (écoute active, relances, propositions positives).

	La réfutation par la question
	« Qu’entendez-vous par responsabilité ? »
	Donner des éléments de réponse, des précisions.

	La réfutation par l’excès
	« C’est mauvais..... nul...... insensé »
	A réfuter par un :  « Restons corrects ».

	La réfutation par l’imposture
	C’est un acte de guerre : l’autre répond qu’il doute de ce qu’il dit car on l’induit dans un système. (on essaie de le tromper sciemment).
	Se défendre.

	La réfutation par l’altération extérieure de l’argument
	« Cet argument est facile »

« C’est trop séduisant / beau pour être vrai »
	A réfuter en cherchant à obtenir une réponse sur le fond de la question.

	La réfutation non-verbale
	Mimiques, grimaces, gestes d’agacement, etc.
	Difficile à confronter en négociation ; situation qui peut être décourageante.
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