Les trois registres de la persuasion
Ethos/Pathos/Logos
« Quand nous posséderions la science la plus exacte, il est certains hommes qu’il ne nous serait pas facile de persuader en puisant notre discours à cette seule source ; le discours selon la science appartient à l’enseignement, et il est impossible de l’employer ici, où les preuves et les discours doivent nécessairement en passer par les notions communes. »

Aristote, La Rhétorique
L’un des objectifs de la prise de parole en public est de persuader l’auditoire. Il y a trois registres de la persuasion définis par Aristote et toujours fondamentaux : l’Ethos, le Pathos et le Logos.
Ethos (crédibilité que l’orateur inspire à l’auditoire) : Il s’agit ici des moyens de persuasion résultant de la personnalité de l’orateur. On a tendance à croire les gens que l’on respecte. Un des problèmes centraux lorsqu’on s’exprime en public est d’être précédé d’une réputation et de projeter les signes qui vont rassurer sur notre personne en ce qu’elle prend la parole sur un sujet donné dans un contexte donné. Ces éléments vont contribuer à gagner ou non l’écoute de l’auditoire. Il s’agit de faire en sorte de devenir une autorité que le sujet sur lequel on s’exprime, tout en incarnant une personne agréable et digne de respect.

Pathos (l’émotion que l’orateur parvient à susciter dans l’auditoire) : Moyens visant à persuader un public en faisant appel aux émotions, à sa sympathie et à son imaginaire. Utiliser le Pathos n’engage pas uniquement l’émotionnel de l’auditoire mais permet aussi au public de s’identifier aux arguments de l’orateur. La manière la plus commune d’y parvenir est d’utiliser la narration ou de raconter une histoire qui adapte la logique rationnelle en un objet palpable et présent.
Logos (logique et rationalité) : C’est la persuasion par le raisonnement. Il s’agit ici de la clarté du message, la logique du raisonnement tout autant que l’effectivité et la justesse des exemples utilisés. La logique se déploie dans l’argumentation et la réfutation.
