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Développer son pouvoir de conviction.,

Contexte

Chercher a convaincre est un réflexe tres humain, présent dans de nombreuses interactions sociales : les
relations interpersonnelles, la communication de masse, la politique, les relations internationales, etc.

Nous aimons influencer les pensées et comportements des autres. Le pouvoir de conviction peut ainsi
reposer sur la capacité d'une personne a convaincre en argumentant (appel a la raison), en éveillant des
eémotions (appel aux émotions) ou en sollicitant I'opinion ou les suggestions de la cible d'influence pour
créer son engagement (appel a la consultation).

Comment développer le leadership en entreprise ?

Le réle du manager est de motiver les équipes pour qu'elles atteignent les objectifs fixés. Pour faire passer
le message d'une maniere convaincante, il doit savoir convaincre et attiser la curiosité de ses interlocuteurs.
Grace a sa force de conviction, il pourra mobiliser les équipes et les encourager a mieux coopérer. Afin de
convaincre, il est essentiel d'étre crédible et cohérent. Pour chaque collaborateur d'une entreprise, gagner
en force de conviction constitue un réel enjeu.

Obijectif et finalités de la formation

L 'objectif de cette formation : étre capable de s'exprimer devant un public sans difficultés.

Les finalités de cette formation pour les salariés sont de :

e Gagner en force de conviction
e Apprendre a se poser les bonnes questions
e Ameéliorer sa communication

La finalité de cette formation pour les entreprises :

e (Créer une harmonie au sein de ses services
e (Gagner en productivite
e Améliorer ses résultats

SAS ACCES COMPETENCES - 15 Bis Rue du Bout de la Ville — 27930 BACQUEPUIS
Email ; acces.competences?2 7@gmail.com
SIRET 952 084 259 00011 — APE 8559A — NDA : 28 27 02613 27 Normandie

Page 1 sur 3



Document n°F-007-VOO
Date de création : xx/08/2023
Date de modification : -

L'art de convaincre

La premiere impression est toujours la bonne
La regle des 4x20

Connaitre les fondamentaux

Connaltre son interlocuteur

|dentifier son interlocuteur

La synchronisation

L'art de se mettre en phase avec son interlocuteur

L'écoute active

Ecouter ou étre écouté(e) ?

Préparer ses arguments
Développer un sentiment de confiance
L'hexameétre de Quintilien
14 fagons d'argumenter

La notion d'affect

Obtenir sans imposer

Quid de I'éthique ?
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