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Résumé


Ce qui fait qu’un client vous choisit vous plutôt qu’un autre dépend de votre capacité à savoir exactement quoi dire, au bon moment et de la meilleure des manières.


Si vous vous êtes déjà retrouvé à court d’arguments lors d’une conversation, ou si vous avez déjà regretté de ne pas avoir trouvé la bonne répartie au bon moment, alors ce livre est fait pour vous.


Vous y trouverez des principes et des exemples précis pour développer votre confiance, apprendre à mener vos conversations et enfin obtenir tout ce que vous voulez.




L’auteur


Auteur à succès, Phil M. Jones est considéré comme l’un des meilleurs vendeurs au monde. Il a formé plus de deux millions de personnes à travers le monde et a coaché certaines des plus grandes marques mondiales en communication orale. En 2013, il devient le plus jeune à remporter le British Excellence in Sales and Marketing Award of the Year.
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J’ai consacré ma vie professionnelle à l’art oublié de la communication orale et au pouvoir des mots justes utilisés au bon moment pour obtenir les bons résultats.


Bien souvent, la décision que prend un client lorsqu’il vous choisit plutôt qu’un autre dépend de votre capacité à dire exactement ce qu’il faut, quand il le faut, et d’une manière qui compte.


Ce livre dévoile des informations précieuses sur le pouvoir des mots et fournit des outils pour obtenir davantage ce que l’on veut.









Abracadabra – vous êtes millionnaire ! C’est ce qui vous arrivera si vous suivez les conseils prodigués par Phil Jones dans ce livre. Lisez-le plus d’une fois et vous en tirerez encore plus de bénéfices !


Jeffrey Hayzlett, animateur d’émissions télévisées et de podcasts en prime time, président de C-Suite Network


C’est un fait : les bons mots prononcés au bon moment, bien que ne relevant pas vraiment de la magie, peuvent assurément produire des résultats magiques. Bravo à l’auteur pour la création de ce guide des plus utiles.


Bob Burg, co-auteur de L’Effet philanthropique


Phil le formule parfaitement à la fin de ce fabuleux livre : « Tout ce que vous avez appris dans ce livre est simple, facile à faire et, mieux encore, fonctionne. » Sa méthode est éprouvée et vous permettra à coup sûr d’avoir bien plus souvent gain de cause.


Philip Hesketh, conférencier professionnel et auteur d’ouvrages axés sur la psychologie de la persuasion et de l’influence


Si vous souhaitez que vos prospects, clients, collègues, patrons ou autres disent « oui » à ce que vous voulez, j’ai trois mots magiques pour vous : « Lisez ce livre ! » Les mots qui font vendre est un ouvrage incontournable pour tous ceux qui vendent un produit, un service ou une histoire, ou qui cherchent à impressionner, motiver, captiver et influencer leurs interlocuteurs dès les premiers instants. Il vous aidera à utiliser les tournures les plus convaincantes, à poser les bonnes questions au bon moment et à éliminer tous les mauvais mots de votre vocabulaire personnel et professionnel.


Sylvie di Giusto, keynote speaker et consultante en image de marque


Ce livre déborde d’idées et de suggestions faciles à mettre en œuvre qui aideront tout individu à tirer les résultats désirés de toutes leurs conversations.


Grant Leboff, CEO, StickyMarketing.com


L’adoption des mots magiques de Phil, simples mais puissants, a joué un rôle clé dans la croissance de notre entreprise estimée à 20 millions de livres ces dernières années. Dans Les mots qui font vendre, Phil propose des solutions pratiques qui vous aideront à obtenir les résultats que vous désirez dans la vie comme dans les affaires.


Richard Dixon, directeur, Holidaysplease


Le pire moment pour réfléchir aux mots que vous allez prononcer est toujours le moment où vous les prononcez ! J’ai toujours adoré et étudié les scripts bien ficelés, les questions qui tuent, et les expressions magiques qui ouvrent des portes et concluent des ventes. Et personne n’est mieux placé que Phil Jones pour trouver cette clé parfaite qui déverrouille toutes sortes de situations. Si vous voulez vendre plus et mieux influencer en gagnant un temps fou, ce livre est ce qui se rapproche le plus d’une baguette magique ou d’une solution miracle !


Rob Brown, fondateur de la Networking Coaching Academy et auteur du best-seller Build Your Reputation


Phil Jones lève le voile sur les scénarios de vente complexes. Ces expressions percutantes montrent comment influencer les autres avec intégrité sans jamais paraître insistant. Vous ne passerez plus un jour sans utiliser ces perles.


Ian Altman, co-auteur de Same Side Selling, journaliste pour Forbes.com


Si vous souhaitez être plus influent dans n’importe quelle situation, vous devez apprendre à maîtriser les leçons simples mais puissantes de ce livre. Les mots qui font vendre pourrait remplacer tous les autres livres sur le comportement humain – rien de moins.


John Jantsch, auteur de Duct Tape Marketing


Vous êtes-vous déjà demandé pourquoi un cheval pouvait remporter une course et gagner dix fois plus ? Le vainqueur était-il dix fois meilleur que le cheval en deuxième position ? Probablement pas ; il n’a gagné que d’un cheveu. C’est également valable pour la vente et le marketing. Ce qui fait qu’un gagnant gagne est un concept appelé « winning edge », ou avantage compétitif. L’un de mes tout premiers mentors me répétait : « Tout ce que tu fais renforce ou diminue ta capacité à conclure la vente. Aucun détail, aussi petit soit-il, n’est neutre. » C’est la raison pour laquelle j’aime Les mots qui font vendre. Dans ce livre concis mais regorgeant d’astuces, Phil Jones explique comment utiliser certaines expressions clés pour vous aider à prendre cet avantage compétitif. C’est un fait indéniable, les mots jouent un rôle essentiel dans toute situation de marketing et de vente – alors assurez-vous d’être équipé de vos mots magiques.


Bryan Eisenberg, auteur de Waiting for Your Cat to Bark? et Be Like Amazon, best-sellers du New York Times


Les mots qui font vendre est une masterclass sur l’art de l’influence, de la persuasion et l’obtention de résultats commerciaux exceptionnels. C’est un livre incontournable pour celles et ceux qui cherchent à être plus persuasifs dans leur vie professionnelle et privée.


Seth Price, auteur du best-seller The Road to Recognition









Le pire moment pour réfléchir aux mots que vous allez prononcer est le moment où vous les prononcez.


Ce livre vous prépare à presque toutes les éventualités connues et vous octroie un avantage dans presque toutes les conversations.










Quelques mots pour commencer



Je suppose que vous avez décidé d’ouvrir ce livre pour une bonne raison.


Peut-être que vous êtes un professionnel expérimenté de la vente cherchant à aiguiser vos compétences, peut-être que vous dirigez une entreprise et que vous souhaitez obtenir plus souvent gain de cause, ou peut-être que vous avez aimé le superbe design de la couverture et que vous vous êtes senti obligé d’ouvrir ce livre. Quoi qu’il en soit, s’il est une chose dont je suis certain, c’est que le fait que vous ayez poursuivi votre lecture jusqu’ici témoigne de votre ouverture d’esprit vis-à-vis du changement et de votre sérieux concernant votre succès personnel.


Au cours de mes études axées sur les individus, les relations humaines et les relations professionnelles, j’ai constaté avec étonnement que certaines personnes obtenaient des résultats radicalement différents d’autres en utilisant pourtant des ingrédients visiblement identiques.


Au sein d’entreprises dans lesquelles les individus disposent des mêmes produits et ressources, certains peinent à trouver des clients tandis que d’autres enchaînent les succès.


En dépit de leurs différences en termes d’état d’esprit et d’efforts déployés, ces personnes qui réussissent ont, comme j’ai pu l’observer, un point commun : elles savent exactement quoi dire, comment le dire, et comment donner du poids à ce qu’elles disent.


Depuis cette prise de conscience, je suis fasciné par la différence qu’un changement subtil dans les mots employés peut faire sur l’issue d’une conversation. Cela m’a poussé à étudier les déclencheurs exacts qui entraînent un bouleversement dans le système de croyances d’une personne.
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