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ABC de I'argumentation

. Argumenter, c'est articuler des raisons «motivantes » qui appuient

son point de vue

Argumenter, c’est communiquer en vue de provoquer un changement
Argumenter, ¢'est considérer les circonstances de |'argumentation
Argumenter, ¢est connaftre |'auditoire et s'y adapter

Argumenter, c'est trouver des points d'appui 3 ses arguments
Argumenter, ¢'est considérer la doxa de I'auditoire

Argumenter, c'est miser sur la relation & construire avec I'auditoire

2.1.10. Argumenter, c'est considérer le caractére plus ou moins actif

de |'auditoire

2.1.11. Argumenter, c'est penser & son image (ethos) et a sa crédibilité
2.1.12. Argumenter, c'est considérer le logos, le pathos et |' ethos
2.2. Pourquoi convaincre est-il difficile ?
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Raisons de nature psychologique
Raisons de nature cognitive
Raisons de nature éthique

Raisons de nature idéologique
Raisons de nature pédagogique
Raisons de nature méthodologique
Raisons de nature rhétorique

2.3. Ce qu'argumenter n'est pas

231
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Argumenter, ce n'est pas uniquement socialiser, s'exprimer ou informer
Argumenter, ce n'est pas seulement affirmer, commander

ou recommander

Argumenter, ce n'est pas faire une démonstration scientifique
Argumenter, ce n'est pas improviser

Argumenter, ce n'est pas manipuler

Argumenter, ce n'est pas user de ruse

Argumenter, ce n'est pas extorquer

Argumenter, ce n'est ni falsifier, ni altérer, ni mentir

Argumenter, ce n'est pas médire ni diffamer

2.3.10. Argumenter, ce n'est pas user de flatterie ou de démagogie
2.3.11. Argumenter, ce n'est pas convaincre a tout prix

2.4, Pourquoi refuser la manipulation ?
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Au quotidien, les professionnels de la santé ont a convaincre
différentes personnes ou communautés - qu’il s’agisse de patients, de
collégues, de supérieurs ou de partenaires - de la pertinence de leurs
points de vue. Cet ouvrage explique a ces professionnels les principes de
la rhétorique et diverses stratégies argumentatives, tout en soulignant les
avantages de les utiliser dans le cadre de leur pratique. Parfois considérée
comme Part de persuader ou d’écrire avec style, la rhétorique est ici envi-
sagée comme I’art d’argumenter pour convaincre par I'usage de la logique
(logos), le recours aux émotions (pathos) et une réflexion éthique sur le
role de 'orateur (ethos).

Cette seconde édition de ’ABC de P’argumentation a été entiérement
revue. Alors que les éléments théoriques de la premiére partie de 'ouvrage
sont demeurés sensiblement les mémes que ceux de la premiére édition,
les éléments pratiques de la deuxiéme partie ont été, pour leur part, signifi-
cativement bonifiés. Les auteures ont notamment développé de nouveaux
exemples pour présenter certains arguments de la méthode I-DE-A-L-E.

.Trois nouveaux chapitres enrichissent également cette nouvelle édi-
tion, qui offre un plus grand nombre d’outils aux professionnels de la
santé pour soutenir leurs revendications. Ceux-ci s’articulent autour du
théme de I'advocacy et illustrent la maniére dont les principes rhétoriques
et les stratégies argumentatives peuvent étre mis au service de la défense
des droits, des besoins ou des intéréts des patients et des professionnels,
de la promotion des emplois en santé ainsi que de 'amélioration des soins
et des services dans ce milieu.

Ce livre se veut un incontournable dans I'enseignement de I'argumen-
tation en santé et dans d’autres domaines. Il entend aussi outiller toute
personne qui souhaite convaincre, car les principes et stratégies qu’il
propose s’appliquent a toute situation d’argumentation.
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