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Live et interview

Convaincre et défendre un projet a lI'oral
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Public concerné

Toute personne (managers, directeurs, communicants ou porteurs de projets) ayant a présenter et défendre un projet,
une idée, un service ou un produit dans un contexte contradictoire.

Prérequis

Avoir acquis les bases de la communication orale ou avoir suivi notre formation « Prise de parole en public ».
Objectifs de formation
- Structurer un argumentaire clair et convaincant pour présenter et défendre un projet.

- Adapter leur discours aux attentes des décideurs et des parties prenantes.
- Répondre aux objections et obtenir I'adhésion autour d'une proposition.

Programme de votre formation

M2i START Contextualisation du projet de formation et prise en compte des besoins de chacun
e Positionnement initial de I'apprenant par rapport aux objectifs
e Définition des priorités et des objectifs personnels de I'apprenant
e Vidéos de mise en situation
e Acces au Chat interactif myM2i pour interagir avec les membres de son groupe

M2i LIVE :

Programme

Concevoir un argumentaire convaincant

- Définir son objectif d'argumentation, ses cibles et le contexte.
- Définir I'angle d'attaque de son argumentaire.
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- Choisir la structure de son argumentation : a priori, a posteriori, a contrario.
- Mobiliser les trois parametres de I'argumentation : logos, ethos et pathos.

Exercice : A partir d'un projet réel ou fictif, les participants définissent leur objectif
d'argumentation, identifient leur cible et construisent un argumentaire structuré en mobilisant
logos, ethos et pathos.

Préparer une stratégie de réfutation efficace

- Evaluer le poids de chacun de ses arguments.
- Anticiper les objections possibles.
- Préparer ses réfutations et sa contre-argumentation.

Exercice : Les participants listent les objections possibles a leur projet puis préparent
une réponse structurée pour chacune d'elles.

Dérouler son argumentaire

- Réussir les trente premiéres secondes : cing principes pour bien attaquer.
- Mettre le para verbal au service de son argumentaire.

- Utiliser les silences et la scansion, jouer sur le débit et |a tonalité.

- Utiliser un conducteur et gérer les trous de mémoire.

Jeu de réle : Chaque participant présente I'introduction de son argumentaire en une minute
en travaillant I'accroche, la voix et la structure de son propos.

Réagir aux objections

- Utiliser les techniques de réfutations : réfutations directes, partielles.
- Réagir par un désaccord ou une concession.

- Poser des questions persuasives.

- ldentifier un argument fallacieux et le démonter.

Jeu de réle : Un participant défend son projet face a un interlocuteur qui formule plusieurs
objections afin de s'entrainer a répondre de maniére structurée et persuasive.

Garder la maitrise des échanges

- Utiliser les techniques d'écoute active et de reformulation.

- Garder le leadership sur le public ou son interlocuteur.

- Réagir quand I'auditoire se tait ou vous presse de questions.

- Réagir face a un agressif ou a une personne qui monopolise la parole.
- Eluder une question.

- Conclure a son avantage.

Jeu de réle : Simulation d'un échange tendu ol le participant doit gérer les questions, recadrer
les interventions et conclure la discussion en faveur de son argumentation.

M2i BOOST Réactivation et approfondissement des acquis en situation de travail.
e 30 jours d'accompagnement personnalisé sur myM2i inclus 2
e Ressources Boosters (Abonnement au M2i’'Mag Soft Skills, formations offertes, invitations
aux conférences d’actualité...)

Le contenu de ce programme peut faire I'objet d'adaptation selon les niveaux, prérequis et besoins des apprenants.
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Modalités, méthodes et moyens pédagogiques

Equipe pédagogique :
Un consultant expert de la thématique et une équipe pédagogique en support du stagiaire pour toute question en lien avec
son parcours de formation.

Techniques pédagogiques :
Alternance de théorie, de démonstrations par I'exemple et de mise en pratique grace a de nombreux exercices individuels
ou collectifs. Exercices, études de cas et cas pratiques rythment cette formation.

Exercices de conception d'argumentaires, mises en situation d'argumentation devant un auditoire et organisation d'un débat
contradictoire.

Pour les sessions en distanciel, notre Direction Innovation a modélisé une matrice pédagogique adaptée pour permettre
un apprentissage et un ancrage mémoriel optimisés.

Cette matrice prévoit une alternance de temps de connexion en groupe et de séquences de déconnexion pour

des travaux de mise en pratique individuels.

Ressources pédagogiques :

Un support de formation présentant I'essentiel des points vus durant la formation et proposant des éléments
d'approfondissement est téléchargeable sur votre espace apprenant.

Retrouvez également des ressources complémentaires ainsi que les quiz amont/aval sur notre plateforme dédiée.

Cette formation :

- Est animée par un consultant-formateur dont les compétences techniques, professionnelles et pédagogiques ont été validées
par des diplémes et/ou testées et approuvées par I'éditeur et/ou par M2l Formation

- Bénéficie d'un suivi de son exécution par une feuille de présence émargée par demi-journée par les stagiaires et le
formateur.

Modalités d’évaluation des acquis

Evaluation formative. Evaluation des acquis : quiz avant la formation et aprés la formation pour mesurer les acquis, la
progression. Evaluation & chaud : a la fin de la formation, un bilan qualité dématérialisé pour mesurer |'atteinte des objectifs de
la formation. Evaluation & froid : a J+3 mois, une e-évaluation du transfert des acquis en situation professionnelle.

Accessibilité de la formation

Le groupe M2l s'engage pour faciliter I'accessibilité de ses formations. Toutes nos formations sont accessibles aux personnes
en situation de handicap : les détails de I'accueil des personnes sont consultables sur la page Accueil Handicap

Modalités et délais d’acces a la formation

Les formations M2I sont disponibles selon les modalités proposées sur la page programme. Les inscriptions sont possibles
jusqu'a 48 heures ouvrées avant le début de la formation. Dans le cas d'une formation financée par le CPF, ce délai est porté
a 12 jours ouvrés.

1. Les actions et les outils présentés dans ce programme le sont a titre indicatif et peuvent faire I'objet d'adaptation selon les niveaux,
prérequis et besoins des apprenants. Les compétences clés de ce programme sont traitées a raison d'une compétence par demi-journée de
formation.

2. Sur myM2i, pendant 30 jours post-fin de formation, les apprenants disposent d’'une messagerie sécurisée pour échanger, dans la limite de 4
sollicitations, avec leur formateur.

Scannez ce code pour consulter le programme en ligne et vous inscrire
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