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® Un ton humoristique, un style direct, un ouvrage
en rupture avec les classiques du genre.

® Un argumentaire pragmatique
pour mettre fin aux idées recues.

® De nombreux encadrés pratiques, des astuces
utiles et I’'avis de professionnels.

La vente est souvent utilisée de facon intuitive, en consé-
quence, ses techniques restent trés mal maitrisées. Cet
ouvrage met en lumiére les situations, tant professionnelles
que privées, dans lesquelles elle intervient.

L’objectif est d’aider le lecteur a structurer sa démarche,
en lui apportant les cadres classiques de la vente et les
astuces des meilleurs vendeurs.

Evelyne Platnic Cohen est présidente de Booster
Academy, dont la mission consiste a entrainer tous
ceux qui veulent développer leur pouvoir de vendre
pour muscler leur impact et leurs performances.
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Le pouvoir de vendre.
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