
Le sujet

Les commerciaux sont unanimes : lors d’une vente, la
phase la plus délicate est celle de la conclusion.

C’est à cet instant-clé, au moment précis où le client
potentiel s’apprête à s’engager, que tout se joue...
Et que les vendeurs d’excellence se distinguent, en
conduisant leurs prospects jusqu’à la signature !

Quelle technique emploient-ils, tout au long du
processus de vente, pour emporter l’adhésion et
conclure à coup sûr ?

Pour les auteurs, la réponse tient en 3 lettres : PNL.
Ils invitent à découvrir les outils de la PNL
(Programmation Neuro-Linguistique), et
décryptent les stratégies, les valeurs et les croyances
des vendeurs d’élite.
Ils partagent leur savoir-faire et leur savoir-être à
travers de nombreux exercices et exemples, dans
l’objectif d’améliorer les performances des
vendeurs et les aider à gagner en efficacité.

Les auteurs

Catherine AYMARD exerce depuis 20 ans la
profession de psychologue en milieu scolaire.
Jean LAPLANTE est analyste, et coach de vie
et d’affaire.
Québecois, ils sont tous les deux diplômés et
maîtres certifiés en PNL.
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� Ouvrage à la portée de tous.
� Construction en deux grandes parties :

1- le savoir-être.
2- le savoir-faire.

� Ouvrage interactif : questionnaires à remplir et outils à
utiliser par le lecteur.

Pour tout public :
� Révéler son potentiel de vendeur.
� Découvrir et mettre en pratique les outils issus de la
PNL, pour devenir un bon ou un meilleur vendeur.
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