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En période de crise, l’entreprise se recentre sur  
ce qui est profitable. Les investissements  

se réduisent, le commercial devient primordial.  
À lui de tout comprendre et de tout exposer,  

à lui de savoir argumenter, négocier et… conclure.  
Seulement voilà : l’entreprise concurrente  

fait de même…

Commercial, je me marre !
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LEs AutREs LIvREs dE GAbs & JIssEy

•	 Clients, je me marre !!!		—		Gabs
•	 Changement, je me marre !!!		—		Gabs	&	Jissey
•	 Communication, je me marre !!!		—		Gabs	&	Jissey
•	 Entreprise… le climat pourrait bien s’améliorer !!!		—		Gabs	&	Jissey
•	 Entretien individuel, je me marre !!!		—		Gabs
•	 Management, je me marre !!!		—		Gabs	&	Jissey
•	 Réunions, je me marre !!!		—		Gabs

tItREs En GRAnd fORMAt (21 x 21 CM)

•	 La crise, je me marre !!!		—		Gabs 
•	 Conventions, séminaires, congrès…, je me marre !!!		—		Gabs 
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«	Je	vante,	donc	je	suis.	»
—	Proverbe	mexicain	—

Tous	les	bons	ouvrages	le	confirment,	pour	être	commercial	il	faut	
connaître	le	métier,	identifier	les	avantages	des	produits,	repérer	les	
besoins	du	client,	savoir	argumenter,	négocier	pour	conclure.

Seulement,	voilà,	le	marché	est	volatil	et	les	métiers	changent.	La	
qualité	des	produits	grimpe	mais	seuls	les	prix	qui	baissent	attirent.	
Le	client	n’a	plus	les	mêmes	besoins	et	les	conclusions	du	commercial	
sont	rejetées	avant	même	d’être	négociées.

Alors,	adieu	Veaux,	Vaches,	Cochons	et	Commercial…

Commercial	je	me	marre	!



COnnAîtRE LE MétIER
C’est	savoir	qu’il	n’y	a	pas	d’échanges	sans	considération		

pour	l’autre.	C’est	affirmer	son	efficacité	en	sachant	observer,	
en	travaillant	avec	méthode.	C’est	faire	preuve	de	bon	sens	dans	
une	relation	commerciale	qui	deviendrait	déraisonnable.


