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Nom : ________________________________________ Gr. : _______ Date : __________________ 
 

 
ThŽorie sur le texte argumentatif 

 
 
 
 
 
 

Voici  un court tex te argumentati f pour amorcer ta rŽflexi on sur lÕargumentati onÉ  
 
Le camp du NON a-t-il volŽ le rŽfŽrendum de 1995 ?  
  
 
Le nombre d'attributions de la citoyennetŽ au QuŽbec 
est soudainement passŽ de 23 799 en 1993 ˆ  43 855 
en 1995, soit un taux d'augmentation de 87% en deux 
ans.  
  
Le camp du NON a-t-il volŽ le rŽfŽrendum de 1995? 
Des documents inŽdits accrŽditent la th• se des 
souverainistes.  
  
Les informations recueillies par Le Devoir dŽmontrent 
qu'Ottawa a con• u et mis en Ï uvre un plan 
d'intervention de grande envergure pour gonfler 
substantiellement le nombre d'Žlecteurs disposŽs ˆ  
voter contre la souverainetŽ du QuŽbec.  
  
Selon les statistiques compilŽes par les analystes de 
CitoyennetŽ et immigration Canada, le nombre 
d'attributions de la citoyennetŽ est soudainement passŽ 
de 23 799 en 1993 ˆ  43 855 en 1995, soit un taux 
d'augmentation de 87% en deux ans.  
  
Au cours de la seule annŽe rŽfŽrendaire de 1995, 
Ottawa a donc attribuŽ des certificats de citoyennetŽ ˆ  
43 855 nouveaux QuŽbŽcois. Pour le seul mois 
d'octobre, 11 429 certificats ont ŽtŽ Žmis, soit le quart 
de la totalitŽ des attributions de l'annŽe. C'Žtait la 
premi• re fois que le QuŽbec se voyait attribuer plus de 
certificats de citoyennetŽ que l'Ontario. Et • a ne s'est 
jamais reproduit depuis.  
  
Le gouvernement fŽdŽral a ainsi dŽcernŽ autant de 
certificats de citoyennetŽ au QuŽbec, qu'il y a eu de 
nouveaux Žlecteurs inscrits sur la liste Žlectorale.  
  
Par contre, l'annŽe post-rŽfŽrendaire de 1996 a ŽtŽ 
marquŽe par une chute significative de 39% des 
attributions de certificats de citoyennetŽ ˆ  des NŽo-
QuŽbŽcois.  
 
D• s la fin septembre 1995, les hauts fonctionnaires de 
CitoyennetŽ et Immigration Canada ont donc donnŽ 
l'ordre    d'accŽlŽrer    le    processus    d'attribution    des 

 
 
 
certificats et de s'occuper en prioritŽ des requ• tes qui 
Žtaient en attente au moment du dŽclenchement de la 
campagne rŽfŽrendaire.  
  
Autres manoeuvres douteuses  
  
Ce n'est pas la premi• re fois que sont mis en lumi• re 
des faits laissant croire que le fŽdŽral a eu recours ˆ  
des manÏ uvres douteuses pour gonfler le vote du 
NON. En 1998, les pŽquistes de la rŽgion de MontrŽal 
ont dŽposŽ devant le conseil national de leur parti un 
dossier visant ˆ  dŽmontrer que plus de 100 000 
Žlecteurs inscrits sur la liste Žlectorale qui a servi au 
rŽfŽrendum de 1995 n'avaient pas droit de vote.  
  
Sur la base des informations recueillies aupr• s du 
Directeur gŽnŽral des Žlections et de la RŽgie de 
l'assurance-maladie du QuŽbec, les militants pŽquistes 
s'Žtaient appliquŽs ˆ  dŽmontrer que ces 100 000 noms 
inscrits sur la liste Žlectorale ne figuraient pas sur la 
liste des bŽnŽficiaires de la RAMQ. Au terme d'un 
examen exhaustif du dossier, le DGE avait finalement 
reconnu que 56 000 personnes inscrites sur la liste 
Žlectorale n'avaient pas droit de vote et que ces noms 
devaient • tre radiŽs.  
  
Faisant valoir que la liste Žlectorale comportait un plus 
grand nombre d'illŽgaux que la majoritŽ du NON sur le 
OUI, les souverainistes n'ont jamais cessŽ depuis de 
proclamer qu'Ottawa leur a volŽ le rŽfŽrendum.  
  
C'est d'ailleurs la dŽtermination des pŽquistes de 
l'Estrie qui a contribuŽ ˆ  la mise au jour de la fraude 
Žlectorale dans cette rŽgion. Au printemps de 1998, 32 
Žtudiants de l'UniversitŽ Bishop, ˆ  Lennoxville, ont ŽtŽ 
condamnŽs pour avoir votŽ illŽgalement au rŽfŽrendum 
de 1995.  
 
 
 

Pierre O'Neil   
© Le Devoir, 8 novembre 1999 
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1. La reconstitution du contenu et du point de vue 
 
LES TEXTES ARGUMENTATIFS 
 
En gŽnŽral, les textes argumentatifs visent ˆ  
convaincre le lecteur ou la lectrice du bien-fondŽ 
de la prise de posi ti on de leurs auteurs ou 
auteures. Certains textes argumentatifs, comme 
les chroniques publiŽes dans les journaux, les 
critiques de films, les Žditoriaux et les lettres des 
lecteurs et des lectrices, prŽsentent une prise de 
position claire. DÕautres textes journalistiques, par 

contre, ont plut™t pour fonction de montrer quÕil 
existe une contr over se et un dŽbat social autour 
de cer tai ns sujets, et de prŽsenter les arguments 
qui soutiennent les diffŽrents points de vue sur le 
probl• me. Dans ces types de textes, le ou la 
journaliste ne prend pas position de fa• on explicite 
sur le sujet, mais cherche ˆ  monter les Ç deux 
c™tŽs de la mŽdaille È. 

 
 
Le tableau ci-dessous prŽsente un rŽsumŽ des caractŽristiques propres aux textes argumentatifs. 
 

 Textes argumentati fs sans prise de 
posi ti on explici te de la part de lÕauteur 

Textes argumentati fs avec prise de 
posi ti on explici te de la part de lÕauteur  

Textes 
journalistiques 

Textes dÕenqu•t e ou nouvelles analysŽes. 
 

Exemples : enqu•t e, dossier, etc. 

Textes dÕopinion ou nouvelles commentŽes. 
 

Exemples : critique, Žditorial, billet, 
chronique, tribune libre, etc. 

Prise de 
position 

Aucune prise de position explicite de la part de 
lÕauteur ou de lÕauteure. 

Le ou la journaliste prend explicitement 
position sur un sujet controversŽ en 
sÕappuyant sur des jugements de valeur. 

But du texte 

Prouver au lecteur, de fa• on vraisemblable, 
quÕil existe une situation problŽmatique et la lui 
expliquer en lui prŽsentant des arguments qui 
soutiennent les diffŽrents points de vue sur le 
probl• me, dans lÕintention de lÕinfluencer. 

Influencer le lecteur en lui prouvant, par 
des arguments convaincants, que sa prise 
de position est raisonnable et prŽfŽrable ˆ  
dÕautres prises de position. 

R™le de lÕauteur LÕenqu•t eur Le plaideur 

StratŽgie 
argumentative 

Explication argumentative DŽmonstration, rŽfutation et 
explication argumentative (voir ci-dessous) 

 
 
 
 
Il existe trois grandes stratŽgies argumentatives, qui peuvent •t re combinŽes de diffŽrentes fa• ons : 
 

StratŽgies argumentatives 
      
      

explication argumentative dŽmonstration rŽfutation 
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LE TEXTE ARGUMENTATIF SANS PRISE DE POSITION EXPLICITE DE LA PART DU OU DE LA JOURNALISTE 
 
La personne qui rŽdige un texte argumentatif sans 
prise de position cherche ˆ  cerner les probl•me s 
provoquŽs par une situation qui suscite la 
controverse. Au dŽbut de son enqu• te, elle ne prend 
pas explicitement position sur la situation 
problŽmatique. Dans sa t‰che dÕenqu• te, elle 
cherche lÕinformation, souvent dissimulŽe, aupr• s de 
personnes compŽtentes ou dans des documents 

pertinents. Cependant, ˆ la fin de son enqu• te, il 
arrive parfois que ses rŽvŽlations, qui provoquent une 
prise de conscience plus aigu‘  des probl•m es, 
enclenchent des enqu• tes publiques ou un 
processus dÕaccusation, en particulier si elles Žtalent 
au grand jour des malversations ou la conduite 
scandaleuse de personnages politiques.  

 
Voici une reprŽsentation de la situation argumentative dans un texte argumentatif sans prise de position. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
Ce tableau prŽsente des exemples de textes argumentatifs sans prise de position explicite tirŽs du manuel RŽpertoires. 
 

TEXTES ARGUMENTATIFS SANS PRISE DE POSITION EXPLICITE DE LA PART DU OU DE LA JOURNALISTE 
StratŽgie argumentative : explication argumentative 

Textes de RŽpertoires Th•s e (sujet annoncŽ et sujet posŽ) 
1. Les aliments mutants, de Danielle 
Stanton (p. 210-216) 

Montrer la controverse (dangers et bienfaits des manipulations gŽnŽtiques) 
sur les plantes transgŽniques. (Sur un ton alarmiste.) 

2. Peut-on encore manger sans crainte 
aujourdÕhui?, de Sophie Brouillet (p. 
217-221) 

Montrer la controverse (dangers et bienfaits des techniques de production 
alimentaire) sur la production des aliments. (Sur un ton moins alarmiste 
que celui du texte Les aliments mutants.) 

3. Femmes et technologie : pourquoi le 
malaise?, de Pascale Ouellet et Anne-
Marie Simard (p. 237-241) 

Montrer la controverse sur la dŽtermination des causes (gŽnŽtiques ou 
sociales) qui expliqueraient le manque dÕintŽr• t des filles pour la haute 
technologie. 

 

 
 

LE TEXTE ARGUMENTATIF AVEC PRISE DE POSITION EXPLICITE DE LA PART DU OU DE LA JOURNALISTE 
 

Le ou la journaliste (le plaideur) qui rŽdige un texte 
argumentatif (texte dÕopinion) prend position sur un 
sujet controversŽ sur la base de jugements de 
valeur et apporte des arguments et des raisons qui 
justifient sa prise de position. Le plaideur dŽfend 
donc une cause ou une th•s e aupr•s  dÕun jury (le 
lecteur et les personnes touchŽes par le sujet 
controversŽ). SÕil tient compte de fa• on explicite de 
la contre-th•s e de la partie adverse, il rŽfutera ses 
contre-arguments et pourra faire des concessions. 

Le plaideur recourt souvent aux arguments 
dÕauxiliaires (en citant des extraits de documents) 
et des paroles de personnes expertes ou en 
position dÕautoritŽ) pour renforcer sa propre th•s e. 
Il arrive aussi que le plaideur nÕemploie que les 
stratŽgies argumentatives de dŽmonstration ou 
dÕexplication argumentative, et quÕil ne tienne pas 
compte de fa• on explicite de la contre-th•s e de la 
partie adverse. 

SITUATION ARGUMENTATIVE 
(Texte argumentatif sans prise de position explicite de la part du ou de la journaliste) 

Montrer qu'il y a controverse quant : 
- ˆ  l'existence ou ˆ  la gravitŽ du probl• me; 

- ˆ  la dŽtermination des causes du probl• me; 
- au choix des solutions au probl• me. 

StratŽgie argumentative 
Explication argumentative suivant une dŽmarche dialectique (pour et contre) 

ƒmetteur 
L'enqu• teur 

et ses 
auxiliaires 

Destinataire 
Le lecteur et 

les 
personnes 
concernŽes 

Sujet controversŽ 
Une situation problŽmatique 
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Voici une reprŽsentation de la situation argumentative dans un texte argumentatif avec prise de position explicite1. 
 

 
 
Le tableau ci-dessous prŽsente des exemples de textes argumentatifs avec prise de position explicite tirŽs 
de RŽpertoires. 
 

TEXTES ARGUMENTATIFS AVEC PRISE DE POSITION EXPLICITE DE LA PART DU OU DE LA JOURNALISTE 

Textes de RŽpertoires StratŽgies argumentatives et th•s es (sujet annoncŽ et sujet posŽ) 
1. Une politique pour les vivants, de 
Pierre Bourgault (p. 222-223) 

a) DŽmonstration : plaidoyer de lÕauteur ou de lÕauteure (avec fausses 
concessions) en faveur des nŽgociations entre le gouvernement 
quŽbŽcois et les AmŽrindiens. 

b)  RŽfutation point par point : contestation, en tant que lecteur ou lectrice 
critique, des arguments utilisŽs par Pierre Bourgault pour justifier sa th• se, 
arguments qui dŽnotent des prŽjugŽs contre les AmŽrindiens. 

2. Hommage aux fumeurs, de Jean-
Michel Ghoussoub (p. 224-225) 

DŽmonstration (sur un ton ironique) en faveur des actions contre les fumeurs. 

3. La mis• re scolaire des gar• ons, 
de Lysiane Gagnon (p. 228-230) 

DŽmonstration : rejet du rapport du Conseil supŽrieur de lÕŽducation sur la 
rŽussite scolaire des filles et des gar• ons (concessions sur la reconnaissance 
du probl• me, mais rŽfutation des causes prŽsentŽes et des solutions 
proposŽes dans ce rapport). 

4. Diminuer le ratio profs / Žl• ves, de 
Danielle Lefebvre (p. 231-232) 

DŽmonstration : acceptation de la th• se de Lysiane Gagnon, mais avec ajout 
dÕautres causes explicatives du probl• me et dÕautres solutions que celles du 
Conseil supŽrieur de lÕŽducation. 

5. Une image vaut mille mots, de 
Patrick Therrien (p.233). 

DŽmonstration : acceptation de la th• se de Richard Desjardins, dŽfendue 
dans son film LÕerreur borŽale, avec ajout dÕarguments qui confirment cette 
th• se et rŽfutation des arguments de la partie adverse (compagnies, minist• re 
des Ressources naturelles). 

                                                
1 Dans le schŽma, les lignes pleines reprŽsentent la configuration de base de la situation argumentative. Les lignes en pointillŽ 
et les lignes pleines reprŽsentent la configuration maximale du processus dÕargumentation, processus qui tient compte de fa• on 
explicite de la partie adverse. Il arrive aussi que le lecteur ou la lectrice devienne partie adverse (la ligne au pointillŽ gris). 
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UNE STRATƒGIE ARGUMENTATIVE : LÕEXPLICATION ARGUMENTATIVE 
 
On lit souvent un texte journalistique pour obtenir 
des rŽponses ˆ des questi ons quÕon se pose sur 
des faits ou des situations difficiles ˆ comprendre. 
D•s  les premiers mots, et m• me dans le titre et le 

texte de prŽsentation de leur article (sommaire, 
chapeau), des journalistes habiles savent susciter 
un questionnement dans lÕesprit du lecteur. 

 
 
 

LÕexplicati on argumentati ve, quÕest-ce que cÕest? 
 
CÕest une stratŽgie qui consiste ˆ  expliquer une 
situation problŽmatique ou ˆ  justifier une th•s e en 
sÕappuyant principalement sur des procŽdŽs qui 
permettent de comprendre, par des liens de 
causalitŽ, des comparaisons, des prŽcisions, etc., 
une situation problŽmatique. 
 
CÕest la stratŽgie dÕargumentation utilisŽe dans les 
textes qui contiennent beaucoup dÕŽnoncŽs qui 
suscitent des pourquoi dans lÕesprit du lecteur, et 
une recherche de parce que pour y rŽpondre. Les 

questions et les rŽponses sont gŽnŽralement 
prŽsentŽes de fa• on implicite ou sous-entendue. 
 

  
  

 

Parce queÉ  
  
  
  

Pourquoi? 

  

Parce queÉ  
Parce queÉ  

 

Les multiples rŽponses que contient un texte ˆ 
explication argumentative sont gŽnŽralement des 
rŽponses parti elles ˆ une seule question 
gŽnŽrale, posŽe au dŽbut du texte. 

 
  
  

 

¥ Titre sur la couverture dÕun magazine 
  
  ¥ Titre dans le sommaire dÕun magazine 
  
  ¥ Titre du texte 
  
  ¥ Chapeau du texte 
  

Cette question peut •tr e 
ŽnoncŽe sous plusieurs 
formes dans diffŽrentes 

parties dÕun texte 
  ¥ Introduction du texte 

 

 
 

 
Les procŽdŽs explicati fs  
 
Plusieurs procŽdŽs explicatifs peuvent •t re utilisŽs pour appuyer les raisons apportŽes pour rŽpondre aux 
questions et soutenir une prise de position. Ce tableau regroupe ces principaux procŽdŽs. 
 

Nom du procŽdŽ QuÕest-ce que cÕest? 

Comparaison Rapprocher le phŽnom•n e ou le sujet ˆ expliquer dÕun autre phŽnom•n e avec 
lequel il a des points de ressemblance. 

DŽfinition DŽcrire ce quÕest une chose, un fait ou un phŽnom•n e en ŽnumŽrant ses 
caractŽristiques. 

Contraste (ou 
antith•s e) 

Rapprocher deux objets, deux phŽnom•n es en mettant en opposition certains 
ŽlŽments. 

Exemplification Soutenir les explications par un exemple (tel un exemple personnel, historique ou 
littŽraire) ou encore par une anecdote. 

ProcŽdŽ liŽ ̂  la 
solution (cause ˆ effet) 

ƒtablir un rapport entre les causes dÕun probl• me, dÕun phŽnom•n e, et ses effets 
ou ses consŽquences. 

RŽsolution de 
probl• me 

SuggŽrer des solutions ˆ un probl• me en privilŽgiant gŽnŽralement certaines 
dÕentre elles en fonction de crit•r es particuliers, puis prŽvoir leur application. 

Reformulation Utiliser des synonymes, un vocabulaire analogique, une formulation diffŽrente, et 
recourir aux discours indirects. Bref, cÕest dire la m•m e chose en dÕautres termes. 

Citation 
Rapporter les paroles de quelquÕun de fa• on directe ou indirecte soit pour apporter 
plus de prŽcision ou plus de force ˆ un texte, ou encore pour appuyer ce qui est dit 
par un expert ou une personne dÕautoritŽ reconnue (ou qui fait autoritŽ). 

ƒnumŽration Expliquer un fait en donnant la liste de ses composantes. 
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UNE STRATƒGIE ARGUMENTATIVE : LA DƒMONSTRATION 
 

Dans le cadre dÕune dŽmarche de persuasion, le 
plaideur peur choisir de justifier sa th•s e par un 
raisonnement explicite, en Žtablissant des liens 
plus ou moins dŽfinis entre ses diffŽrents 

arguments et la th•s e. Cette dŽmarche appara”t 
gŽnŽralement dans lÕintroduction et dans chaque 
paragraphe ou groupe de paragraphes dÕun texte 
argumentatif. 

 
La dŽmonstr ation, quÕest-ce que cÕest? 

 

Il sÕagit dÕune stratŽgie argumentative qui 
consiste ˆ  justifier le bien-fondŽ dÕune th• se 
ou dÕune assertion par un raisonnement basŽ 
sur des arguments logiques ou qui sont liŽs ˆ 
des jugements de rŽalitŽ vraisemblables ou ˆ 
des valeurs acceptables. 
 
Le raisonnement dŽmonstr ati f 
 

Apr•s  avoir prŽsentŽ sa prise de position et 
ses jugements de valeur, le plaideur expose 
clairement les raisons ayant menŽ ̂  sa prise 
de position. Par un raisonnement 
dŽmonstr ati f (voir ci-contre), il Žtablit des 
liens entre sa prise de position, ses 
jugements de valeur et les ŽlŽments 
controversŽs de la situation ou de lÕaction 
qui fait lÕobjet de la sŽquence argumentative. 

 
 
 

UNE STRATƒGIE ARGUMENTATIVE : LA RƒFUTATION 
 

On peut choisir de persuader son destinataire ˆ 
lÕaide de la stratŽgie argumentative de rŽfutation, 
qui consiste ˆ rŽfuter les contre-arguments de la 
partie adverse tout en prŽsentant ses propres 
arguments pour soutenir sa th•s e. 
 

On devrait toujours relire les textes dÕopinion pour y 
dŽceler les valeurs qui se cachent derri• re les 
procŽdŽs dÕargumentation du plaideur. Durant la 
relecture, il faut alors tenter de rŽfuter un ˆ un les 
arguments avancŽs. 

 
La rŽfutati on, quÕest-ce que cÕest? 
 

Il sÕagit dÕune stratŽgie argumentative qui consiste 
ˆ contester une contre-th•s e en rejetant, par de 
nouveaux arguments, une ou plusieurs de ses 
assertions, ou un ou plusieurs de ses arguments 
(ses contre-arguments). 
 
Le plaideur peut choisir de rŽfuter globalement la 
contre-th•s e ˆ lÕaide de la dŽmonstration. Il peut 

aussi opter de rŽfuter point par point la contre-
th•s e, en contestant chacun de ses arguments. 
 
La rŽfutation peut donc •t re globale ou se faire 
point par point. Quelle que soit la mani• re de 
procŽder lorsquÕon adopte la stratŽgie 
argumentative de rŽfutation, on peut utiliser, entre 
autres, certaines techniques rŽfutatives. 

 
  
  A) DŽclarer la th• se adverse dŽpassŽe. 
  
  B) Opposer une exception ˆ  la th• se adverse. 
  
  C) Qualifier de contradictoire lÕargumentation adverse. 
  
  D) ConcŽder un point pour mieux en tirer avantage. 
  

  E) Recourir ˆ  lÕemphase, au renforcement. 
  
  F) Retourner un argument contre la personne qui sÕen est servi. 

 

Les 
techniques 
rŽfutati ves 

 
 G) ƒ laborer des hypoth• ses pour mieux rŽfuter les conclusions qui en dŽcoulent. 
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ProcŽdŽs argumentati fs douteux 
 
Quand on lit des textes dÕopinion, il faut Žviter de se faire manipuler par des auteurs habiles dans lÕutilisation 
de procŽdŽs argumentatifs douteux. Le tableau ci-dessous en prŽsente les principaux. 
 

ProcŽdŽs douteux QuÕest-ce que cÕest? 

Concession  
(ou fausse concession) 

Le fait de concŽder ˆ  la partie adverse un point de discussion; tr• s souvent, il sÕagit de 
fausses concessions, ou de concessions sur des points secondaires, qui ne diminuent 
en rien la force des arguments du plaideur. 

Plaidoyer DŽfense passionnŽe dÕune idŽe, dÕun point de vue. 
Prise de position 
catŽgorique 

Argumentation qui refl• te une prise de position sans nuance, sans aucune concession ˆ  
la partie adverse, et sur un ton qui ne dŽnote aucune hŽsitation. 

DŽnonciation Action de faire conna”tre une chose jugŽe immorale, bl‰mable, condamnable. 

DŽnigrement 
Le fait de mŽpriser une personne ou ses actions en attaquant ses qualitŽs, sa 
crŽdibilitŽ; lÕattaque est souvent sans lien avec la valeur des arguments ˆ  rŽfuter. 

Provocation Le fait de susciter des rŽactions violentes par le mŽpris, les insultes. 
Paradoxe Opinion qui va ˆ  lÕencontre de lÕopinion communŽment admise ou qui semble contradictoire. 

Antiphrase 
Mani• re dÕemployer un mot ou une locution dans un sens contraire ˆ  son sens 
vŽritable, par ironie. 

Attribution imprŽcise de 
faits, de prises de position 

Le fait de rapporter ˆ  un groupe des faits ou des idŽes sans fournir de renseignements 
prŽcis (cÕest souvent une fa• on commode de communiquer ses prŽjugŽs). 

ExposŽ de faits ou de 
prises de position extr• mes 

Communication de faits ou dÕopinions qui sÕopposent fortement et dont la formulation-
choc provient souvent de personnes (parfois de journalistes) ou de groupes extrŽmistes 
peu reprŽsentatifs. 

ExposŽ pathŽtique  
dÕun cas 

Choix ou communication dÕun cas rŽel externe en vue dÕattirer la pitiŽ sur tous les 
autres cas moins pŽnibles. 

ExagŽration des 
consŽquences 

Description catastrophique des consŽquences en sÕappuyant sur les pires hypoth• ses 
ou sur des hypoth• ses difficiles ˆ  vŽrifier. 

Rapprochement avec une 
autre situation dramatique 

ƒtablissement de liens entre deux situations diffŽrentes qui nÕont rien en commun, sinon 
une ressemblance apparente. 

GŽnŽralisation abusive 
Action dÕŽtendre ˆ  un ensemble de cas les conclusions dŽcoulant de lÕobservation dÕun 
seul cas souvent peu reprŽsentatif. 

Appel au bon sens,  
ˆ  lÕŽvidence 

Simplification exagŽrŽe dÕun probl• me en laissant entendre que toute personne 
intelligente devrait le comprendre; cet appel au bon sens nÕest souvent quÕun moyen de 
faire appel aux prŽjugŽs de la population. 

Renforcement de prŽjugŽs 
Encouragement de lÕacceptation de croyances, dÕopinions prŽcon• ues, dÕidŽes toutes 
faites imposŽes par le milieu, lÕŽpoque, lÕignorance, etc. 

 
 
LES TROIS STRATƒGIES ARGUMENTATIVES 
 
Comme on lÕa vu, il existe trois stratŽgies 
argumentatives : lÕexplication argumentative, la 
dŽmonstration et la rŽfutation. Cependant, le 

plaideur peut les utiliser et les combiner pour 
justifier sa prise de position en vue dÕaugmenter 
lÕadhŽsion du jury ˆ sa th• se. 

 
Le tableau ci-dessous apporte des prŽcisions sur les fa• ons dont on peut les utiliser. 
 

StratŽgies argumentatives DŽfinition 

DŽmonstration 

Accumuler une sŽrie dÕarguments qui appuient une seule prise de position exprimŽe par 
la th• se, soit lÕacceptation ou le rejet dÕune assertion gŽnŽrale sur un sujet controversŽ. 
M• me si le plaideur ne tient pas explicitement compte de la partie adverse dans le choix 
des arguments, il doit choisir les arguments les plus difficilement rŽfutables. 

DŽmonstration (avec la 
technique de concession ˆ  
la partie adverse 

Reconna”tre le bien-fondŽ de quelques arguments de la partie adverse (les contre-
arguments) sans toutefois accepter la contre-th• se, cÕest-ˆ -dire la th• se de la partie 
adverse. La concession permet dÕapporter des rectifications, des nuances aux 
arguments de la partie adverse. Il arrive frŽquemment que les concessions ne soient 
quÕapparentes : elle ne sont prŽsentŽes que pour mieux soutenir la th• se du plaideur. 
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StratŽgies argumentatives DŽfinition (suite) 

DŽmonstration avec 
rŽfutation de quelques 
arguments de la partie 
adverse 

Rejeter quelques assertions ou arguments de la partie adverse par des arguments qui 
les invalident. Dans le processus de rŽfutation, le plaideur expose clairement lÕassertion 
et les arguments de la contre-th• se quÕil dŽsire contester avant dÕapporter dÕautres 
assertions ou arguments qui les rŽfutent. Parfois, la rŽfutation dÕarguments de la partie 
adverse vient soutenir la th• se dÕun autre plaideur, th• se que lÕon a faite sienne. Il reste 
toutefois que la stratŽgie argumentative dominante demeure la dŽmonstration. 

DŽmonstration et rŽfutation 
(avec la technique de 
concession) 

ConcŽder ou rŽfuter quelques assertions et arguments de la partie adverse en donnant 
la prioritŽ ˆ  la stratŽgie argumentative de dŽmonstration. 

RŽfutation globale de la 
contre-th• se et 
dŽmonstration de la th• se 

Contester, par des arguments, lÕassertion principale de la contre-th• se et dŽmontrer le 
bien-fondŽ de la th• se par dÕautres arguments. Le plaideur doit dÕabord exposer 
clairement la contre-th• se ainsi que lÕassertion gŽnŽrale qui lui sert de fondement. 

RŽfutation point par point 
des arguments de la partie 
adverse 

Contester lÕun apr• s lÕautre chacun des arguments de la contre-th• se. Dans chaque 
cas, avant de rŽfuter un argument par de nouveaux arguments, le plaideur doit exposer 
clairement cet argument. 

Explication argumentative 
Expliquer une situation problŽmatique ou justifier une th• se en utilisant des procŽdŽs 
qui visent ˆ  faire comprendre. Le plaideur tente de rŽpondre ˆ  des pourquoi implicites, 
suscitŽs par le probl• me, pour mieux le faire comprendre. 

 

 
LES SUJETS CONTROVERSƒS 
 
Les sujets controver sŽs, quÕest-ce que cÕest? 
 
Ce sont des sujets qui suscitent des prises de 
position opposŽes et qui ne font pas lÕunanimitŽ 
parmi les personnes intŽressŽes par les questions 
soulevŽes. Si lÕon consulte des spŽcialistes sur une 
situation controversŽe, les avis sont partagŽs : les 
uns soulignent avec de bons arguments les 

dangers, les autres apportent des arguments aussi 
valables pour en signaler les bienfaits. Ainsi, la 
destruction des for•t s quŽbŽcoises, le travail des 
Žl•v es du secondaire apr•s  la classe et la 
lŽgislation sur le tabac sont des bons exemples de 
sujets controversŽs. 

 
  
  - LÕexistence du probl• me. 
  
  - La dŽtermination des causes du probl• me. 
  

La contr overse peut toucher 
diffŽrents aspects dÕune 
si tuati on problŽmati que   - La proposition des solutions pour rŽgler ou attŽnuer le probl• me. 

 
 
La prŽsentati on dÕun arti cle consacrŽ ˆ un sujet contr oversŽ vise ˆ É  
 

 ¥ informer le lecteur. 
 ¥ donner au lecteur le gožt de lire lÕarticle en aiguisant sa curiositŽ. 
 ¥ provoquer un dŽbat dans les mŽdias et au sein de la population. 
 ¥ convaincre le lecteur du bien-fondŽ de la prise de position du journaliste et des experts. 
 

 
Comment reconna”tr e un arti cle qui est consacrŽ ̂  un sujet contr over sŽ? 
 

     ¥ Un titre-choc ou surprenant appara”t en couverture ou coiffe l'article. 
     ¥ Une ou des illustrations accompagnent l'article. 

¥ La prŽsentation de l'article dans le sommaire (dans un magazine) attire l'attention sur les prises de 
position opposŽes. 

      ¥ Le contenu du chapeau de l'article Ç dramatise È le sujet. 
¥ L'introduction de l'article mentionne que le sujet est controversŽ, fait l'objet de dŽbats et suscite des 
avis partagŽs. 
¥ La reprise de phrases en gros caract•res  qui montrent, ˆ l'aide d'un vocabulaire connotatif, que les 
opinions s'opposent. 

      ¥ La citation d'experts dans le domaine qui ont des points de vue opposŽs ou diffŽrents. 
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LES DISCOURS RAPPORTƒS DIRECTS ET INDIRECTS 
 
Quand un sujet est controversŽ, plusieurs 
journalistes essaient de prŽsenter les diffŽrents 
points de vue sur ce sujet afin que le lecteur ait une 
bonne idŽe de la complexitŽ du probl•m e et puisse 
se forger une opinion pertinente. DÕautres choisiront 
de ne citer que les personnes qui appuient leur 
propre point de vue, dans le but de convaincre le 
lecteur du bien-fondŽ de leurs prises de position.  

Les journalistes : 
 

   ¥ interrogent des spŽcialistes et citent 
textuellement leurs avis, ou 
   ¥ consultent les documents dŽjˆ publiŽs sur le 
sujet, ou 
   ¥ rŽsument dans leurs mots les avis des experts 
ou le contenu de rapports. 

 
 
Les discours rapportŽs, quÕest-ce que cÕest?  
 
Ce sont, dans des articles de journaux ou de 
magazines, les paroles de personnes qui se 
prononcent sur un sujet controversŽ que les 
journalistes ci tent tex tuellement ou rŽsument. Il 
existe deux types de discours rapportŽ : le 
discours direct et le discours indirect . 
 
Le discours direct , cÕest une citation, encadrŽe 
par des guillemets et amenŽe par un verbe 
introducteur (dire, affirmer, insister, etc.), des 
paroles dÕune personne, souvent experte dans le 
domaine abordŽ. Exemple : Ç Le vice-prŽsident des 
ƒtats-Unis, Al Gore, a une vision nettement plus 
optimiste : "En agriculture, nous sommes ˆ lÕaube 

dÕune rŽvolution aussi importante que la rŽvolution 
verte". È 
 

Le discours rapportŽ indirect  (libre), cÕest un 
rŽsumŽ des propos ou des paroles dÕune personne 
(une source externe) qui nÕest pas encadrŽ par des 
guillemets et qui nÕest pas rapportŽ textuellement. 
Par exemple, le journaliste peut rŽsumer en deux 
ou trois lignes une interview de quelques heures ou 
un rapport dÕune centaine de pages. 
 

Il faut analyser les ci tati ons (discours rapportŽs 
directs et indirects) dans un texte pour Žvaluer leur 
crŽdibilitŽ et comprendre le point de vue du 
journaliste. 

 
 

LÕanalyse de ci tati ons (discours rapportŽs directs et indirects ) et les cr it•r es dÕanalyse 
 

Les citations ou les propos sont-ils attribuŽs de fa• on prŽcise? 
    
    

attribution prŽcise attribution imprŽcise 
 

Quelle est la prise de position? 
    
    

pour (acceptation) contre (rejet) 
 

La personne sÕappuie-t-elle sur des preuves (des arguments) pour justifier sa prise de position? 
    
    

avec preuves sans preuves 
 

Ë quels domaines les raisons apportŽes se rattachent-elles? 
                        
                        

Žconomie santŽ 
publique 

sŽcuritŽ 
alimentaire 

libertŽ de 
dŽcision 

information 
publique 

protection 
de lÕenvir. 

consom-
mation 

technologie agriculture religion Žducation autres 
domaines 

 
Quel est son lien dÕintŽr•t  ou son expertise dans le domaine? 

            
            

bŽnŽficiaire direct 
(entreprise) 

personne en 
autoritŽ 

responsable dÕun 
organisme 

scientifique 
indŽpendant 

consommateur  
ou citoyen 

sans lien dÕintŽr• t 
ou dÕexpertise 

 
Quel est le point de vue du journaliste ˆ lÕŽgard de la citation? 

      
      

neutre engagŽ : dŽfavorable engagŽ : favorable 
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LES ƒ NONCƒS DE FAITS CERTAINS ET OBJECTIFS, ET LES AUTRES TYPES DÕƒNONCƒS 

 
Quand on lit un article de journal ou de magazine, il 
est essentiel de distinguer les ŽnoncŽs de faits 
cer tains et objecti fs  des ŽnoncŽs de faits 

incertai ns et hypothŽtiques, en particulier dans le 
cas de sujets controversŽs. 

 
  
  

 

Pour pouvoir distinguer ce qui est certain de ce qui rel•v e des opinions, des 
jugements de valeur et des hypoth•s es. 
 

  
 

 
 

 

Pour trouver des informations qui rŽpondent ˆ son besoin de Ç vŽritŽ È, ˆ son 
besoin de connaissances sur le monde dans lequel on vit. 
 

  
  

 

Pour repŽrer les arguments qui sont les plus valables, les plus sžrs. 
 

  

Pourquoi faut-il 
disti nguer les 

diffŽrents types 
dÕŽnoncŽs? 

  

 

Pour pouvoir se faire sa propre opinion et prendre position sur le sujet. 
 

 
Quand une personne lit un texte dÕinformation, elle 
passe une sorte de contrat de lecture avec le 
journaliste fondŽ sur la croyance que ce journaliste 
qui lÕinforme ne cherche pas, de fa• on volontaire, ˆ  
la tromper. CÕest ˆ celui ou ˆ celle qui lit le texte 
quÕil revient de faire un effort pour bien interprŽter  

ce que le journaliste veut lui communiquer.  
 

Pour distinguer les ŽnoncŽs de faits certains et 
objectifs et les ŽnoncŽs de faits incertains et 
hypothŽtiques, on doit porter une attention 
particuli• re aux formes de modalisati on. 

 

ƒnoncŽs de faits certai ns et objecti fs  ƒnoncŽs de faits incertai ns, possi bles,  
hypothŽtiques ou inconnus 

 

Une description prŽcise et compl•t e des 
faits, contenant les prŽcisions suivantes :  
 

¥ des rep•r es de temps; 
¥ des rep•r es de lieu; 
¥ des noms de personnes et 
dÕorganismes citŽs; 
¥ des donnŽes chiffrŽes; 
¥ des ŽvŽnements connus; 
¥ des objets concrets, palpables, etc. 

 

Certains faits rel•v ent de lÕŽvidence et 
nÕont pas besoin de beaucoup de 
prŽcisions dans leurs descriptions. Ce 
sont des constatati ons gŽnŽrales 
Žvidentes, qui sont admises 
communŽment dans nos sociŽtŽs. 
 

Exemple : Affirmer aujourdÕhui que la 
Terre tourne, quÕelle est ronde, nÕest plus 
une hypoth•s e, un fait incertain, comme 
cela pouvait lÕ•tre au Moyen åge. 
 

 

Des indications qui soulignent quÕun fait est incertain, possible, 
hypothŽtique ou inconnu et qui mettent en doute lÕexistence de 
ce fait gr‰ce ˆ  :  
 

¥ des marqueurs de phrases interrogatives; 
¥ des adverbes marqueurs de modalitŽ exprimant lÕincertitude, 
comme peut-• tre, probablement, vraisemblablement, etc.; 
¥ des auxiliaires de modalitŽ exprimant lÕincertitude ou 
lÕŽventualitŽ, comme pouvoir, sembler, devoir, etc.; 
¥ des verbes au conditionnel prŽsent ou passŽ qui ont 
souvent une valeur modale dÕŽventualitŽ ou dÕhypoth•s e; 
¥ des verbes au subjonctif, en particulier dans les 
subordonnŽes complŽtives, qui ont une valeur modale de 
possibilitŽ, de souhait ou dÕŽventualitŽ; 
¥ des subordonnŽes circonstancielles de but, dÕhypoth•s e et 
de condition, en particulier si leurs verbes sont au subjonctif; 
¥ des verbes exprimant une pensŽe incertaine comme 
croire, imaginer, penser, estimer, prŽsumer, supposer, etc.; 
¥ des groupes incidents comme ˆ mon avis, para”t-il, etc.; 
¥ des adjectifs et des noms comme probable, possible, 
Žventuel, probabilitŽ, possibilitŽ, ŽventualitŽ, etc. 
  

 
En prŽsentant des faits dans son article, quÕils 
soient certains ou incertains, le journaliste peut 
laisser transpara”tre son point de vue, quÕil soit 

nŽgatif ou positif, et prendre posi ti on sur ce quÕil 
communique; certains faits ou avis sont alors 
dŽprŽciŽs, dÕautres, valorisŽs. 

 
Le schŽma de la page suivante montre diffŽrents moyens que le journaliste peut utiliser pour exprimer son 
point de vue. 
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des marqueurs de phrases exclamatives; 
 

  
  

 

des adverbes de modalitŽ qui expriment lÕaccord, le dŽsaccord, lÕapprŽciation; 
 

  
  

 

des adjectifs qualifiants, des noms et des verbes qui ont une valeur connotative, positive 
ou nŽgative, marquŽe; 
 

  
  

 

des procŽdŽs linguistiques qui laissent transpara”tre une prise de position favorable ou 
dŽfavorable sur une situation, comme lÕironie, le jeu de mots, le ton dramatique, etc.; 
 

 

  
  

 

des marqueurs indiquant sa prŽsence en tant quÕŽnonciateur, comme les pronoms et les 
dŽterminants possessifs de la premi• re personne grammaticale; 
 

  
  

 

des groupes incidents comme ˆ  mon avis, selon moi, etc.; 
 

  
  

 

la modalisation en discours second; 
 

  
  

 

un vocabulaire connotatif ou dŽnotatif; 
 

  
  

 

un ton particulier (dramatique, ironique, neutre, etc.); 
 

  

Pour exprimer 
son point de 

vue et sa prise 
de posi tion, le 

journaliste peut 
uti liser É  

  

 

lÕimportance en mots ou en lignes accordŽe ˆ  un avis ou ˆ  un fait. 
 

 
LA DISTINCTION DES FAITS OU DES AVIS SELON LEURS SOURCES 
 

Dans le domaine des probl• mes sociaux, les fai ts cer tai ns, objecti fs  et incontestables sont relativement 
rares. Aussi les journalistes qui veulent analyser des probl• mes de sociŽtŽ doivent-ils consulter les 
documents jugŽs sŽrieux sur le sujet abordŽ ou interroger des experts dans le domaine, et confronter des 
informations provenant de plusieurs sources diffŽrentes. 
 
Les journalistes confrontent des informations provenant de plusieurs sources diffŽrentes :  
 

         ¥ Ils retiennent les informations qui semblent faire consensus ou qui refl• tent lÕavis de la majoritŽ des experts. 
         ¥ Lorsque les avis sont partagŽs, ils font part des divergences dÕopinion en prŽsentant les Ç deux c™tŽs de la mŽdaille È. 

 
Pourquoi disti nguer les fai ts et les avi s sel on leurs sources?  
 

         ¥ Les ŽnoncŽs dÕavis vŽrifiables quant ˆ  leurs sources sont essentiels dans les textes argumentatifs. 
         ¥ Des avis et des opinions provenant de sources tr• s diverses augmentent la valeur et la crŽdibilitŽ des 
           informations contenues dans les articles. 
 
Les fai ts et les avis proviennent de plusieurs types de sources :  
 

         ¥ Avis dÕune personne dÕexpŽrience ou dÕun utilisateur 
         ¥ DŽclaration ou dŽcision gouvernementale, ou dÕun organisme de contr™le 
         ¥ Avis dÕun organisme de pression ou de dŽfense, ou avis de leur reprŽsentant ou de leur reprŽsentante 
         ¥ Avis dÕune personne experte fondŽ sur des recherches futures ou non complŽtŽes 
         ¥ Avis dÕune personne experte fondŽ sur des recherches complŽtŽes 
         ¥ Conclusions dÕun rapport de personnes expertes 
         ¥ Conclusions de recherches 
         ¥ RŽsultats de tests ou dÕŽpreuves 
         ¥ DonnŽes dÕenqu• tes statistiques 
         ¥ Actions entreprises par une personne, un groupe de personnes ou un organisme 
         ¥ Fait vŽcu ou observŽ par le journaliste, ou bien par un de ses proches 
         ¥ ƒvŽnement dÕactualitŽ plus ou moins rŽcent 
         ¥ Fait historique 

 
Dans les textes argumentatifs, il est important de 
distinguer les faits certains et objectifs, 
communiquŽs par les personnes expertes, des 

hypoth•s es (faits incertains), des apprŽciations et 
des prises de position, pour mieux Žvaluer leur 
crŽdibilitŽ. 

 
 Contenu des ŽnoncŽs :  
   ¥ Faits certains et objectifs 
   ¥ Faits incertains ou hypothŽtiques 
   ¥ Opinions (apprŽciations, prises de position, etc.) 
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Le but des ŽnoncŽs de fai ts et des avis dans un texte argumentati f 
 
Les faits et les avis ŽnoncŽs dans un texte argumentatif doivent concourir ˆ rŽpondre ˆ la 
question, implicite ou explicite, posŽe dans lÕŽnoncŽ du sujet. 
 

  
  

 

¥ Pour montrer lÕimportance du probl• me (du fait qui soul• ve la controverse). 
  
  ¥ Pour prŽsenter les dangers ou les bienfaits reconnus ou potentiels dÕune situation. 
  
  ¥ Pour prŽsenter ou rejeter les causes explicatives dÕune situation problŽmatique. 
  
  ¥ Pour prŽsenter les arguments (les preuves) qui appuient ou nient lÕŽnoncŽ dÕun danger, 

  dÕun bienfait ou dÕune cause. 
  

Pourquoi le 
journaliste 

prŽsente-t-il des 
fai ts et des avis 

dans son arti cle? 
  ¥ Pour recommander ou rejeter les solutions proposŽes. 

 

 
 
 

LA DƒFINITION DES Rï LES DANS  
LA DƒMARCHE DÕARGUMENTATION 
 
Pour rŽussir dans son entreprise de persuasion, 
lÕauteur dÕun texte argumentatif doit prŽvoir les 
objections que pourraient apporter ses 
adversaires. Dans certains textes, les objections 
sont directement mentionnŽes; dans dÕautres, elles 
sont implicites ou sous-entendues. 
 

 
 
 

 
 

LÕƒLABORATION DE LA THéSE  
DANS UN TEXTE ARGUMENTATIF 
 
Dans un texte argumentatif, lÕauteur veut faire 
partager ˆ  son destinataire sa prise de position sur 
une situation controversŽe qui fait lÕobjet dÕun 
questionnement, dÕune polŽmique. Pour persuader 
le destinataire du bien-fondŽ de son opinion, lÕauteur 
emploiera des arguments logiques et affectifs. 
 

La th•se  est une prise de position sur une situation 
controversŽe ou problŽmatique qui fait lÕobjet dÕun 
questionnement, une conclusion vers laquelle un 
texte m•n e le destinataire.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

 
 

LES JUGEMENTS DE VALEURS, QUÕEST-CE QUE CÕEST? 
 

Les valeurs sont le produit des mobiles des gens 
et les intŽr•t s qui les font agir, des cr oyances qui 
rel•v ent de la foi en des forces supŽrieures et des 
conceptions relatives ˆ lÕ•tre humain et ˆ 

lÕorganisation de la sociŽtŽ. La force de conviction 
des arguments repose sur les val eurs qui orientent 
les dŽcisions du jury et qui refl•t ent en grande 
partie celles de la sociŽtŽ. 

Plaideur 
 

DŽfend une cause ou 
une th• se aupr• s d'un 

jury, cherche ˆ  
persuader que sa 

prise de position est 
prŽfŽrable ˆ  celle de la 
partie adverse et est la 

plus convaincante. 

Partie adverse 
 

Appuie ou dŽfend la 
contre-th• se, cherche 
ˆ  persuader que sa 
prise de position est 
prŽfŽrable ˆ  celle du 
plaideur et est la plus 

convaincante. 

TIENT 
COMPTE 

DES 
ARGUMENTS 

Auxiliaires 
 

Extraits de documents et 
citations de personnes 
pour appuyer la th• se. 

Auxiliaires 
 

Extraits de documents et 
citations de personnes pour 

appuyer la contre-th• se. 

SUJET CONTROVERSƒ 

Jury 
 

Le lecteur et les gens touchŽs par le sujet controversŽ. 

SITUATION PROBLƒMATIQUE 
 

PhŽnom• ne ou th• me qui pose probl• me et qui suscite 
des interrogations dans la sociŽtŽ et chez les individus. 

Sujet controversŽ 
 

Sujet qui suscite des prises de position 
opposŽes, qui ne fait pas lÕunanimitŽ. 

Prise de position 
 

ƒnoncŽ qui exprime lÕacceptation ou le 
rejet (pour ou contre) dÕune dŽcision, dÕune 
idŽe ou dÕun fait relatif ̂  une situation qui 

soul• ve une controverse. 

ANNONCE DE LA DƒMARCHE 
GƒNƒRALE DE PERSUASION 

 

Appui ˆ  une th• se, rejet de cette th• se ou appui par 
rŽfutation de la contre-th• se, sur un sujet controversŽ. 

 

 

T
H
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Quelques valeurs expliquŽes et cl assŽes par catŽgories 
 

Valeurs associŽes aux  
mobiles et aux intŽr•t s 

Valeurs associŽes  
aux cr oyances 

Valeurs associŽes  
aux concepti ons 

La dignitŽ de lÕ• tre humain Sentiments de joie, de tristesse, de 
col• re, dÕadmiration, etc. LÕŽgalitŽ de tous les • tres humains 

La famille Recherche du bonheur, du plaisir 
immŽdiat, de la gloire, du profit Le r™le et la place de lÕŽconomie 

Le r™le et la place de lÕƒtat 
Besoins primaires de subsistance, 
de conservation de la vie, etc. 

Les convictions relatives ˆ  
lÕexistence et ˆ  lÕintervention de 
forces supŽrieures ou de dieux 

qui se manifestent directement ou 
par lÕintermŽdiaire dÕobjets, de 
personnes, dÕŽvŽnements, etc. Les droits ˆ  lÕŽducation, ˆ  la santŽ, ˆ  la 

libertŽ, ˆ  lÕinformation, ˆ  la sŽcuritŽ, etc. 

 
En fonction de ses valeurs, le plaideur porte des jugements sur les situations ou les actions qui soul•v ent la 
controverse. On peut regrouper les jugements de valeur dans les catŽgories suivantes :  
 

Les jugements de valeur 
             
            

La vŽritŽ :  
vrai ou faux 

LÕesthŽtique :  
beau ou laid 

  LÕŽthique :  
  bien ou mal 

Le pragmatisme : 
utile ou inutile 

LÕhŽdonisme (recherche du plaisir) :  
agrŽable ou dŽsagrŽable 

LÕŽpanouissement :  
constructif ou destructif 

 
LA PRISE DE POSITION 
 

Apr• s lÕŽvaluation dÕune situation, le plaideur porte des 
jugements de valeur qui dictent sa prise de position. Le 
plaideur peut communiquer directement sa prise de 

position (son appui ˆ une th• se ou le rejet de cette 
derni• re) ou rŽfuter lÕargumentation de la partie 
adverse pour communiquer sa prise de position. 

 

La prise de position 
      
      

LÕappui : le plaideur approuve  
une action ou une situation. 

LÕappui par rŽfutation : le plaideur approuve une 
action ou une situation en rejetant lÕargumentation 

de la partie adverse (sa contre-th• se). 

Le rejet : le plaideur dŽsapprouve 
une action ou une situation. 

 
LES ARGUMENTS ET LES CONTRE-ARGUMENTS 
 
Dans une dŽmarche de persuasion, il ne suffit pas 
de communiquer sa prise de position et ses 
jugements de valeur; il faut aussi appuyer sa th• se 
sur des arguments  qui prŽsentent des preuves 

convaincantes. La partie adverse, de son c™tŽ, fait 
appel ˆ des contre-arguments pour appuyer sa 
contre-th•s e. 

 
  
  

 

¥ Les faits observables et vŽrifiables : les ŽvŽnements rŽcents, les donnŽes chiffrŽes, les 
  conclusions de recherches, les exemples concrets, les faits vŽcus, etc. 
 

  
  

 

¥ LÕanalyse de liens de causes et de consŽquences, de la partie au tout, etc. 
 

  
  

 

¥ LÕanalyse des avis contraires sur un m• me sujet, des contradictions dans les points de vue, etc. 
 

  
  

 

¥ Les opinions de personnes crŽdibles, expertes, dÕexpŽrience, etc. 
 

  
  

 

¥ Le rapprochement avec des situations comparables passŽes ou sÕŽtant dŽroulŽes ailleurs. 
 

  

Les 
arguments 

et les 
contre-

arguments 

  

 

¥ LÕŽvocation de situations ou de consŽquences positives ou nŽgatives, mais incertaines. 
 

 
LA THéSE ET LA CONTRE-THéSE 
 
Dans un texte argumentatif, lÕauteur (le plaideur) 
veut convaincre son destinataire du bien-fondŽ de 
sa prise de position sur une situation 
problŽmatique. Il peut, sÕil le dŽsire, tenir compte de 

la contre-th•s e (et des contre-arguments) de la 
partie adverse et essayer de lÕinvalider (de la 
rŽfuter). La partie adverse pourra, elle aussi, tenter 
de rŽfuter les arguments du plaideur. 
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LE TON DANS UN TEXTE ARGUMENTATIF 
 
Dans un texte argumentatif, le plaideur peut faire valoir son point de vue en adoptant un ton qui refl•t e son 
Žtat dÕesprit. Pour qualifier ce ton, on emploie souvent des termes qui servent ˆ qualifier les tempŽraments 
humains. Le ton, cÕest ce que lÕauteur dÕun texte utilise pour faire valoir son point de vue. GŽnŽralement, un 
ton domi nant se dŽgage dÕun texte, mais ce ton peut varier au cours de lÕargumentation, selon les aspects 
abordŽs, en emprunter des intonations secondaires. 

 
Principaux tons uti lisŽs dans les tex tes argumentati fs 
 

 
On crŽe le ton par des procŽdŽs dÕŽcriture. En voici quelques-uns :  
 

      ¥ Vocabulaire connotatif  ¥ RŽpŽtitions   ¥ Champs lexicaux   
¥ ExagŽrations du langage  ¥ Registres de langue  ¥ Contrastes ou oppositions 

 ¥ ProcŽdŽs dÕargumentation  ¥ Alliances de mots   ¥ Indices dÕengagement personnel
  
 
Le tableau ci-dessous prŽsente la dŽfinition de diffŽrents tons. 
 

Tons DŽfinitions Adjecti fs qui caractŽr isent ce ton 
Ton neutre Semble sans parti pris, sans passion. objectif, impartial 
Ton didactique Vise ˆ  instruire, appartient ˆ  la science. savant, technique 
Ton hautain Fait preuve dÕune fiertŽ dŽdaigneuse, arrogante. distant, supŽrieur, orgueilleux 
Ton pondŽrŽ Est modŽrŽ dans ses prises de position. nuancŽ, ŽquilibrŽ 
Ton Žlogieux Louange une personne, ses actions. louangeur, flatteur 
Ton pathŽtique ƒmeut, suscite la pitiŽ. Žmouvant, touchant, bouleversant 
Ton alarmiste PrŽvoit le pire, la catastrophe. pessimiste, catastrophique, dramatique 
Ton passionnŽ Est animŽ de ferveur, de chaleur, dÕengagement intense. emportŽ, fougueux, ardent 
Ton provocant Suscite des oppositions violentes, des discussions vives. irritant, dŽrangeant 
Ton agressif Manifeste de lÕhostilitŽ, de la violence verbale. belliqueux, bagarreur 
Ton polŽmique Aime susciter la controverse, le dŽbat. contestataire 
Ton ironique Se moque en disant le contraire ce de qui doit • tre entendu. persifleur 
Ton sarcastique Se moque mŽchamment. acerbe, amer 

¥ sarcastique ¥ ironique ¥ polŽmique ¥ agressif ¥ provocant ¥ alarmiste ¥ pathŽtique 

¥ passionnŽ ¥ Žlogieux ¥ pondŽrŽ ¥ hautain ¥ didactique ¥ neutre  

SITUATION PROBLƒMATIQUE 

Th• se 
 

La prise de position du plaideur sur une situation controversŽe qui fait l'objet d'un 
questionnement, une conclusion vers laquelle le texte m• ne le destinataire. 

Arguments 
 

Des preuves (des faits, des statistiques, des tŽmoignages, des 
opinions d'experts, etc.) apportŽes pour appuyer la th• se du plaideur. 

Arguments 
 

Les preuves apportŽes par le plaideur pour rŽfuter la 
contre-th• se et ses contre-arguments. 

Contre-th• se 
 

La th• se de la 
partie adverse. 

Contre-arguments 
 

Les arguments de la partie adverse 
soutenant la contre-th• se. 

Contre-arguments 
 

Les arguments de la partie adverse qui 
s'opposent ˆ  la th• se du plaideur. 

PLAIDEUR PARTIE ADVERSE 

RƒFUTATION RƒFUTATION 
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LÕINSERTION DE SƒQUENCES TEXTUELLES SECONDAIRES 
 
Un texte argumentatif peut contenir des sŽquences 
textuelles secondaires de type descriptif, explicatif, 
narratif ou dialogal. Voici un rappel des cinq types 

de textes que lÕon peut lire : narrati f, dialogal, 
descr ipti f, explicati f, argumentati f. 

 
LÕinsertion de sŽquences textuelles secondaires dans un texte ˆ  dominante argumentative vise plusieurs buts. 
 

  
  

 

¥ Pour donner de lÕinformation. 
 

  
  

 

¥ Pour expliquer des situations complexes. 
 

  
  

 

¥ Pour raconter des histoires de cas (des anecdotes). 
 

  
  

 

¥ Pour augmenter la validitŽ des informations. 
 

  
  

 

¥ Pour diminuer lÕaspect abstrait dÕune dŽmonstration trop rigide. 
 

  

Pourquoi 
ins•r e-t-on 

des 
sŽquences 
text uelles 

secondaires? 
  

 

¥ Pour augmenter lÕintŽr• t humain par la prŽsentation de tŽmoignages, dÕhistoires de vie, etc. 
 

 
 

 
 

2. La reconstitution de lÕorganisation du texte 
 
LA RƒDACTION DÕUNE LETTRE DÕOPINION 
 

  
  
  
  

 

¥ Parce quÕon prend conscience dÕune situation problŽmatique et quÕon dŽsire prendre position 
  sur cette situation.  
 

  
  

 

¥ Parce quÕon veut informer et convaincre le public du bien-fondŽ de sa prise de position (sa th• se). 
 

  
  

 

¥ Parce quÕon veut susciter un dŽbat dans les mŽdias et au sein de la population. 
 

  
  
  

Pourquoi 
rŽdige-t-on 
une lettr e 

dÕopinion? 

  

 

¥ Parce que les responsables des journaux publient surtout des lettres qui traitent de sujets  
  susceptibles dÕintŽresser un large public. 
 

 
 
 
Voici  des faits de lÕactualitŽ qui peuvent susci ter la rŽdaction dÕune lettre dÕopinion :  
 

¥ Une dŽclaration publique dÕun reprŽsentant dÕun organisme gouvernemental, public ou privŽ, ou dÕune 
  association syndicale ou professionnelle. 
¥ Une dŽcision des autoritŽs gouvernementales. 
¥ La prŽsentation dÕun projet de loi ou la promulgation dÕune loi ou dÕun r• glement. 
¥ La publication dÕun rapport ou les rŽsultats dÕune enqu•t e. 
¥ La tenue dÕun congr•s  politique ou scientifique. 
¥ Une manifestation dÕun groupe de citoyens ou de citoyennes. 
¥ Un conflit de travail. 
¥ Un conflit armŽ ou une rŽvolution. 
¥ Le traitement gŽnŽral dÕun probl• me par un journal ou par les mŽdias. 
¥ La publication dans un journal dÕun texte dÕanalyse ou dÕopinion dÕun journaliste, ou dÕun lecteur. 
¥ Une situation problŽmatique gŽnŽrale dans un secteur donnŽ. 
¥ Des ŽvŽnements personnels vŽcus par lÕauteur dÕun texte dÕopinion. 

  
Plusieurs autres faits peuvent aussi •t re le point de dŽpart dÕune lettre dÕopinion ou dÕun texte ˆ  caract• re 
argumentatif. 



 17 

LE PLAN DU TEXTE ARGUMENTATIF 
 
A. Introduction 
 

But : Faire conna”tre clairement la situation problŽmatique qui suscite la controverse et sur laquelle lÕauteur du texte 
prend position. 
 

PrŽcisions : Les renseignements permettant dÕamener le sujet sont de divers types : un ŽvŽnement de lÕactualitŽ qui a 
fait lÕobjet dÕarticles de journaux ou dÕŽmissions de tŽlŽvision, des prises de position sur un m• me sujet par diffŽrentes 
personnes, une situation problŽmatique gŽnŽrale qui fait rŽguli• rement lÕobjet dÕarticles Žcrits ou dÕŽmissions 
tŽlŽvisŽes, un ŽvŽnement vŽcu par lÕauteur qui pourrait intŽresser un large public, lÕexpŽrience et lÕexpertise de 
lÕauteur, le contexte historique ou social, etc. 
 
B. DŽveloppement 
 

But : PrŽsenter les diffŽrents arguments qui visent ˆ  convaincre le public du bien-fondŽ de la prise de position de 
lÕauteur du texte. 
 

PrŽcisions : Le dŽcoupage du texte en paragraphes permet de dŽlimiter les idŽes secondaires ou les aspects dŽveloppŽs, 
alors que les intertitres facilitent le repŽrage des idŽes importantes (secondaires) ou des aspects traitŽs dans un texte. 
 
C. Conclusion 
 

But : Rappeler les arguments les plus forts qui soutiennent la prise de position de lÕauteur et ˆ  convaincre le public du 
bien-fondŽ de la prise de position. 
 

 
Voici un schŽma qui rŽsume le plan et la structure du texte argumentatif. Les lettr es des ŽlŽments  du 
schŽma correspondent aux explicati ons et aux prŽcisions donnŽes dans la colonne de droite. 
 
 

 

 
 

A. Sujet amenŽ : situer le sujet dans un certain contexte pour montrer quÕil 
est reliŽ ˆ  lÕactualitŽ, parler des circonstances qui ont menŽ ˆ  la prise de 
conscience de la situation problŽmatique. 
 

B. Sujet annoncŽ : dire que le sujet est controversŽ, quÕil suscite des 
discussions et des prises de position divergentes. Il peut • tre formulŽ sous 
la forme dÕune question directe ou • tre implicite. 
 

C. Sujet posŽ : la prise de position gŽnŽrale de lÕauteur, la raison 
gŽnŽrale qui suscite cette prise de position et les liens qui existent entre 
cette prise de position et le sujet controversŽ. 
 

D. Sujet divisŽ : la prŽsentation des diffŽrentes parti es (des grandes 
idŽes, des diffŽrents aspects) du dŽveloppement. 
 

E. LÕaspect : la prŽsentation dÕun aspect particulier du sujet controversŽ. 
 

F. La prise de position : la prise de positi on particuli• re de lÕauteur sur 
lÕaspect (appui, rejet, appui par rŽfutation de la contre-th• se). 
 

G. Les jugements de valeur : les jugements basŽs sur des valeurs sociales : 
la vŽritŽ, lÕesthŽtique, lÕŽthique, le pragmatisme, lÕhŽdonisme, lÕŽpanouissement. 
 

H. Les arguments : lÕapport dÕarguments rationnels ou Žmotifs, de preuves 
(faits, statistiques, tŽmoignages, etc.) 
 

I. Le raisonnement dŽmonstratif : lÕŽtablissement de liens entre les aspects, 
les valeurs et les arguments. 
 

J. La conclusion partielle : rappel de la prise de position particuli• re et du jugement 
de valeur, rattachement ˆ  la prise de position gŽnŽrale (th• se) de lÕintro. 
 

K. Faits importants : la mention de faits importants dŽjˆ  discutŽs, des 
aspects  particuliers dŽjˆ  traitŽs dans le texte. 
 

L. Rappel de la prise de position : le rappel de la prise de positi on 
gŽnŽrale de lÕauteur (prŽsentŽe dans lÕintroduction). 
 

M. ƒlargissement du sujet : lÕouverture vers dÕautres sujets, lÕŽlargissement 
du dŽbat qui fait lÕobjet du texte argumentatif. 

SITUATION PROBLƒMATIQUE 

Introducti on 
 

A. Sujet amenŽ (contexte) 
B. Sujet annoncŽ (sujet controversŽ) 
C. Sujet posŽ (prise de position) 
D. Sujet divisŽ 

DŽveloppement 
 

Trois paragraphes incluant : 
   E. lÕaspect; 
   F. la prise de position; 
   G. les jugements de valeur; 
   H. les arguments; 
   I. le raisonnement dŽmonstratif; 
   J. la conclusion partielle. 
 

 

Conclusion 
 

K. Faits importants dŽjˆ  discutŽs 
L. Rappel de la prise de position 
M. ƒlargissement du sujet 

T
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LES TRANSITIONS DANS LE TEXTE ARGUMENTATIF 
 

INTRODUCTION 

Sujet amenŽ (occasion) Sujet posŽ (angle dÕattaque) Prise de posit ion 
 

Il y a quelques joursÉ  
 

Depuis un certain tempsÉ  
 

DÕannŽe en annŽeÉ  
 

Il est fortement questionÉ  
 

Les rŽcents ŽvŽnements deÉ ont mis 
en ŽvidenceÉ  
 

On parle beaucoup en ce moment deÉ  
 

Dans un article paru rŽcemmentÉ  
 

 

CetteÉ  pose le probl• me deÉ  
 

Quelles vont • tre les consŽquences de 
la nouvelle politiqueÉ  
 

Que faut-il penser deÉ  
 

Pense-t-on rŽsoudre le probl• me deÉ  
 

Est-il vrai que leÉ  affecte nos sociŽtŽs 
modernes? 
 

Nous allons Žtudier ce qui pousse les 
jeunesÉ  
 

 

La solution proposŽe est 
inacceptableÉ  
 

Elles vont • tre dŽsastreusesÉ  
 

On ne peut accepter lÕaction du 
gouvernement dans ceÉ  
 

Il faut reconna”tre que le 
probl• me existeÉ  
 

On exag• re les mŽfaits des 
groupes racistesÉ  
 

 
DƒVELOPPEMENT 

DŽbuter (premier 
aspect) 

Passer ˆ  un autre aspect Insister Raccorder ses idŽes 
 

Commen•ons parÉ  
 

Il faut dÕabord 
rappelerÉ  
 

On commencera 
par... 
 

Abordons 
rapidement le 
probl• me deÉ  
 

DÕabord, nous allons 
parler deÉ  
 

Premi• rementÉ  
 

 

Passons ˆ  prŽsent ˆ  la question deÉ  
 

Apr• s avoir soulignŽ lÕimportance deÉ  
 

Venons ˆ  prŽsent ˆ  la question deÉ  
 

Nous reviendrons plus loin sur le 
probl• meÉ  
 

Pour lÕinstant, nous laisserons de 
c™tŽ le probl• me deÉ pour discuter 
duÉ  
 

Abordons rapidement les 
caractŽristiques deÉ  

 

Il ne faut pas oublierÉ  
 

Il faut souligner queÉ  
 

On notera queÉ  
 

Il faut insister sur le 
fait queÉ  
 

Rappelons queÉ  
 

Ë plus forte raisonÉ  
 

DÕautant plus queÉ  

 

Ajout aux idŽes prŽcŽdentes : 
et, ainsi, encore, de plus, de 
m• me, en plus, en effet, de la 
m• me fa• on que, etc. 
 

Contraste par rapport aux idŽes 
prŽcŽdentes : mais, cependant, 
toutefois, quoique, or, 
nŽanmoins, dÕautre part, m• me 
si, dÕun autre c™tŽ, etc. 
 

Sommation ou synth• se : par 
consŽquent, ainsi, cÕest ainsi 
que, pour ces raisons, en fait, 
en somme, au total, etc.  
 

 
CONCLUSION 

Terminer 
   

  Donc 

 

En rŽsumŽ 

 

On voit par ce qui prŽc• de queÉ  

   

  Ainsi 
 

En dŽfinitive 

 

Il rŽsulte de ce qui prŽc• deÉ  

   

  Finalement 
 

 

Pour conclure 
 

 

On peut conclure en disant queÉ  
 

 
 
 
 

LES ARTICULATIONS DU TEXTE ARGUMENTATIF 
 

¥ Ë chaque partie que vous abordez, prŽcisez que vous entrez dans un nouveau th• me (aspect) et 
  Žnoncez-en lÕidŽe principale. 
 

¥ Ë chaque fin de partie, Žnoncez une opinion cohŽrente avec votre prise de position de lÕintroduction. 
 

¥ Pour parfaire le tout, il serait utile de passer dÕune partie ˆ lÕautre par une transition qui explicite les 
  liens qui les rattachent. 
 

¥ Ë la fin du texte, attirez lÕattention du destinataire sur le fait que vous vous engagez dans la conclusion. 
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3. Le lexique de lÕargumentation 
 

TERMES DƒFINITIONS 

Argument Preuve (fait, statistiques, tŽmoignages, opinion dÕexpert, etc.) qui sert ˆ  justifier une assertion 
relative ˆ  une th• se, ˆ  en montrer le bien-fondŽ en vue de persuader le jury (le ou la destinataire). 

Assertion Proposition que lÕon avance, en la soutenant par des arguments, comme vraie, vraisemblable ou 
prŽfŽrable sur la base de jugements de rŽalitŽ ou de valeur. 

Auxiliaire du plaideur ou 
de la partie adverse 

Personne, groupe ou document auquel le plaideur ou la partie adverse a recours pour soutenir sa 
prise de position. 

Concession 
Technique argumentative qui consiste ˆ  reconna”tre le bien-fondŽ dÕune ou de plusieurs 
assertions de la th• se de la partie adverse (la contre-th• se).  /  Le fait de concŽder ˆ  la partie 
adverse un point de discussion. 

Conclusion 
Derni• re partie de la structure dÕun texte courant. Elle met fin au dŽveloppement. Dans un texte 
argumentatif, elle peut rŽaffirmer sa th• se, rappeler la prise de position de lÕauteur, ou Žlargir le 
sujet. 

Conclusion partielle 
ConsŽquence logique qui suit la prŽsentation dÕun argument, qui rappelle la prise de position 
particuli• re et le jugement de valeur. Elle constitue une Žtape importante de la dŽmarche de 
persuasion. 

Contre-argument Argument de la partie adverse, soutenant la contre-th• se. 

Contre-th• se Prise de position gŽnŽrale contraire ou opposŽe ˆ  celle contenue dans la th• se du plaideur; th• se 
de la partie adverse. Th• se ˆ  laquelle sÕoppose le texte. 

DŽduction 

Action de dŽduire des cas particuliers ˆ  partir dÕune assertion acceptŽe comme vraie, vraisemblable ou 
prŽfŽrable.  /  ProcŽdŽ de pensŽe par lequel on conclut dÕune ou de plusieurs propositions donnŽes ˆ  
une proposition qui en rŽsulte; en vertu de r• gles logiques. Raisonnement partant dÕune observation; 
action de dŽduire, de conclure. (Le Petit Robert, 1999) 

DŽmonstration 

StratŽgie argumentative qui consiste ˆ  justifier le bien-fondŽ dÕune th• se ou dÕune assertion par un 
raisonnement basŽ des arguments logiques liŽs ˆ  des jugements de rŽalitŽ vraisemblables ou ˆ  
des valeurs acceptables.  /  StratŽgie argumentative qui consiste ˆ  justifier une th• se par un 
raisonnement explicite, en Žtablissant des liens entre les arguments et la th• se. 

Descriptive (sŽquence) SŽquence textuelle utilisŽe pour prŽsenter et dŽcrire un objet, une personne, un lieu, un 
ŽvŽnement, une Žpoque, ˆ  lÕaide de ses caractŽristiques. 

Discours direct Moyen utilisŽ pour citer textuellement les paroles de personnes qui se prononcent sur un sujet. 

Discours indirect Moyen utilisŽ pour reformuler ou rŽsumer les paroles de personnes qui se prononcent sur un 
sujet. La reformulation est amenŽe par un verbe introducteur. 

Explication 
argumentative 

StratŽgie argumentative qui consiste ˆ  expliquer une situation problŽmatique ou ˆ  justifier une th• se 
en sÕappuyant principalement sur des procŽdŽs qui permettent de comprendre, par des liens de 
causalitŽ, des comparaisons, des prŽcisions, etc., une situation problŽmatique. Les ŽlŽments de 
lÕexplication tendent ˆ  rŽpondre ˆ  une question de type pourquoi. 

Explicative (sŽquence) SŽquence textuelle utilisŽe pour faire comprendre un phŽnom• ne, un fait, un comportement, un 
principe, une idŽe, etc. 

Fondement dÕun 
argument 

Fait, valeur, principe sur lequel sÕappuie un argument. 

Induction 

Action de reconna”tre une assertion comme vraie, vraisemblable ou prŽfŽrable ˆ  partir de cas 
particuliers; gŽnŽralisation.  /  OpŽration mentale qui consiste ˆ  remonter des faits ˆ  la loi, de cas 
donnŽs (propositions inductrices) le plus souvent singuliers ou spŽciaux, ˆ  une proposition plus 
gŽnŽrale. Le fait de remonter par le raisonnement ou lÕintuition de certains indices ˆ  des faits quÕils 
rendent plus ou moins probables. (Le Petit Robert, 1999)  /     GŽnŽralisation dÕune observation ou 
dÕun raisonnement Žtablis ˆ  partir de cas singuliers. (Le Petit Larousse, 2000) 

Information  
(progression de lÕ) 

Principe qui assure la cohŽrence textuelle, par lÕajout dÕinformation nouvelle en lien avec 
lÕinformation prŽcŽdente. 

Information  
(reprise de lÕ) 

Principe qui assure la cohŽrence textuelle, par le rappel dÕŽlŽments dŽjˆ  prŽsents dans le texte. 

Information (source dÕ) Documents qui prŽsentent lÕinformation sur diffŽrents supports (des mŽdias) : journal, revue, livre, 
site Internet, cŽdŽroms, etc. 

Introduction Premi• re partie de la structure dÕun texte courant. Dans un texte argumentatif, elle am• ne et 
annonce le sujet de lÕargumentation. Elle peut aussi poser le sujet et le diviser. 
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TERMES DƒFINITIONS  (suite) 

Jugement de valeur 

Assertion qui Žnonce une valeur servant de fondement ˆ  un argument. Les valeurs sont le produit 
des mobiles des gens et les intŽr• ts qui les font agir, des croyances qui rel• vent de la foi en des 
forces supŽrieures et des conceptions relatives ˆ  lÕ• tre humain et ˆ  lÕorganisation de la sociŽtŽ. 
Les jugements de valeur sont basŽs sur la vŽritŽ, lÕesthŽtique, lÕŽthique, le pragmatisme, 
lÕhŽdonisme et lÕŽpanouissement. 

Jury Personne ou groupe intŽressŽ par le sujet controversŽ que le plaideur cherche ˆ  convaincre du bien-
fondŽ de sa prise de position (ou th• se). Ce sont souvent les lecteurs dÕun texte, le public en gŽnŽral. 

Marqueur de relation 
Coordonnant (adverbe, conjonction) ou subordonnant (conjonction, adverbe, dŽterminant, 
pronom) qui contribue ˆ  assurer la cohŽrence textuelle, en Žtablissant les liens entre les unitŽs 
syntaxiques des phrases. 

Narrative (sŽquence) SŽquence textuelle utilisant le rŽcit pour raconter ou illustrer un ŽlŽment (personnage, ŽvŽnement, 
Žpoque, etc.) prŽsent dans le texte. 

Objection Argument que lÕon oppose ˆ  un contre-argument de la contre-th• se pour le rŽfuter. 

Partie adverse Personne ou groupe qui soutient, par des arguments, une prise de position gŽnŽrale sur un sujet 
controversŽ, opposŽe ˆ  celle du plaideur (une contre-th• se). 

Persuasion Action dÕamener une personne ˆ  croire, ˆ  penser, ˆ  vouloir, ˆ  faire quelque chose, par une 
adhŽsion compl• te. 

Plaideur Personne ou groupe qui soutient, par des arguments, une prise de position sur un sujet 
controversŽ (une th• se). 

Plan (du texte 
argumentatif) 

Disposition des parties dÕun texte argumentatif qui illustre son organisation : lÕintroduction doit 
ouvrir le texte, suivie du dŽveloppement qui prŽsente les diffŽrents arguments. La conclusion vient 
fermer le dŽveloppement. 

Point de vue 
Mani• re utilisŽe par lÕauteur dÕun texte pour signifier sa prŽsence ou son absence, pour 
caractŽriser le type de relation qui le lie ˆ  son destinataire et lÕattitude quÕil adopte au regard de 
ses propos, gr‰ce au choix dÕun ton. 

Prise de position ƒnoncŽ qui exprime lÕacceptation ou le rejet dÕune dŽcision, dÕune th• se, dÕune idŽe, dÕun fait relatif ˆ  
une situation qui soul• ve une controverse, fondŽ sur lÕŽvaluation de jugements de valeur. 

Raisonnement Action de concevoir et dÕemployer des arguments pour convaincre, confirmer ou rŽfuter. 
Synonyme dÕargumentation. 

RŽfutation StratŽgie argumentative qui consiste ˆ  contester une contre-th• se en rejetant, par de nouveaux arguments, 
une ou plusieurs de ses assertions ou un ou plusieurs de ses arguments (ses contre-arguments). 

Situation problŽmatique PhŽnom• ne ou th• me qui pose probl• me et qui suscite des interrogations dans la sociŽtŽ et chez 
les individus. 

StratŽgie 
Ensemble des techniques et des procŽdŽs dÕŽcriture et de mise en pages utilisŽs en vue 
dÕinfluencer le destinataire dÕun discours, dÕun texte. Il existe trois principales stratŽgies 
argumentatives : lÕexplication argumentative, la dŽmonstration et la rŽfutation. 

Sujet controversŽ Sujet qui suscite des prises de position opposŽes, qui ne fait pas lÕunanimitŽ dans la sociŽtŽ. 

Technique 

ProcŽdŽ ou moyen utilisŽ dans le cadre dÕune stratŽgie argumentative gŽnŽrale en vue de convaincre 
le destinataire du bien-fondŽ dÕune prise de position sur un sujet controversŽ.  /  Une stratŽgie 
(lÕexplication argumentative, la dŽmonstration ou la rŽfutation) devient une technique lorsquÕelle est 
utilisŽe partiellement comme moyen de persuasion dans le cadre dÕune stratŽgie gŽnŽrale. 

Technique explicative 
ProcŽdŽ (dŽfinition, comparaison, recours ˆ  lÕexemple, etc.) intŽgrŽ ˆ  la stratŽgie dÕexplication 
argumentative qui permet de faire comprendre, par des liens de causalitŽ, par des comparaisons, 
etc., une situation problŽmatique. 

Technique rŽfutative 
ProcŽdŽ intŽgrŽ ˆ  la stratŽgie argumentative de rŽfutation qui permet de contester la th• se de la 
partie adverse : concŽder pour mieux sÕopposer, opposer une exception, dŽclarer la th• se de la 
partie adverse dŽpassŽe, etc. 

Th• se 
Prise de position sur un sujet controversŽ que soutient, par des arguments, un plaideur. Prise de 
position sur une situation controversŽe qui fait lÕobjet dÕun questionnement; conclusion vers 
laquelle le texte m• ne le destinataire. 

Th• se explicite ƒnoncŽ dÕune prise de position clairement formulŽe. 

Th• se implicite ƒnoncŽ dÕune prise de position non formulŽe ou non clairement formulŽe. 
On doit recourir ˆ  des indices et ˆ  des infŽrences pour la dŽgager du texte et la formuler. 

Ton Une des manifestations qui caractŽrisent le point de vue.  /  Marque de distanciation ou 
dÕengagement de la part dÕun Žnonciateur, qui se caractŽrise par des procŽdŽs dÕŽcriture. 

 


