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« Toutes les bonnes maximes sont
dans le monde, on ne manque
qu’à les appliquer » disait Pascal.
Vendre et négocier sont des activités
complexes qui nécessitent un
« savoir-être » et un mental solide.
On sait bien que les formules
percutantes marquent mieux les
esprits qu’une longue explication.
Voici 300 citations rassemblées
au fil des années par Michaël Aguilar.

« Le dernier mot en affaires est toujours un chiffre. »
Pierre Dac

«Vendre est la chose la plus excitante
qu’on puisse faire habillé.»

Woody Allen

« Ce tableau m’a coûté quinze ans d’efforts :
un jour pour le faire et le reste pour le vendre. »

Anonyme

«Un petit effort de préparation
évite un gros effort de réparation.»

Michaël Agu ilar
« Pour vendre, dis du bien,

pour acheter, dis du mal »
Proverbe arabe
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Avant-Propos

J’ai toujours aimé les citations, les proverbes, les aphorismes et les maximes.

Je suis fasciné par leur puissance évocatrice, leur pouvoir de séduction, leur

musicalité et parfois même leur humour. Les citations contiennent toute la sages-

se du monde, elles sont un condensé d’expériences de tous les peuples et, le plus

souvent, un concentré d’intelligence. Car, en quelques mots, voilà résumées les

idées les plus complexes, synthétisées les pensées profuses, clarifiées les

réflexions approximatives !

La magie des citations, c’est aussi de marquer l’esprit, d’interpeller l’intelligence

d’autrui, voire de griffer l’âme et d’y laisser une marque indélébile.

Les vendeurs devraient s’y montrer sensibles, eux qui ne vivent que de la science

des mots. Quotidiennement ils ont à convaincre, persuader, séduire… Il était donc

naturel de leur offrir un espace de rencontre. C’est la vocation de cet opuscule.

III
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Winston Churchill disait, à propos des citations : « C’est une bonne chose de lire

des livres de citations, car les citations, lorsqu’elles sont gravées dans la mémoi-

re, vous donnent de bonnes pensées. »

Pour le philosophe Alain, « Chacun se redresse aux maximes et aux prover-

bes : chacun en sent le prix. Penser sur des maximes, c’est se reconnaître et

reprendre le gouvernement de soi. »

Socrate considérait qu’« Un trésor de belles maximes est préférable à un

amas de richesses » tandis que pour Goethe « Une collection d’anecdotes et de

maximes est pour l’homme du monde le plus grand trésor, lorsqu’il sait semer

les premières avec habileté dans la conversation et se rappeler les dernières

à propos. »

Les citations sont une source puissante d’inspiration. Les vendeurs pourront

y puiser de nombreuses réflexions pour progresser, les managers y trouveront

des idées d’animation pour leurs réunions et les formateurs des illustrations

pour leurs stages.
Michaël Aguilar

IV 300 citations pour la vente et la négo
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Introduction

Vendre, négocier est une activité complexe qui fait appel à quatre grandes

qualités : le savoir, le savoir-faire, le savoir-être et un mental solide.

Par le savoir, il faut entendre la connaissance de son métier, de ses produits,

de son marché, mais aussi la culture générale. Le savoir fera l’objet des cita-

tions du chapitre 1.

Le savoir-faire, c’est la technique de vente, l’art de convaincre. Le chapitre 2

y est consacré. Il se subdivise en six sous-chapitres correspondant aux diffé-

rentes étapes de la vente :

1. Préparer l’entretien de vente/négociation 4. Argumenter et persuader 

2. Démarrer l’entretien 5. Négocier

3. Découvrir, écouter le client 6. Conclure l’entretien

VIIIntroduction
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Le savoir-être, c’est le comportement et les qualités relationnelles comme la sym-

pathie, l’empathie ou la chaleur humaine. Ces qualités feront l’objet du chapitre 3.

Les qualités mentales, telles que la confiance en soi, la persévérance ou la

résistance à l’échec, sont indispensables pour qui veut réussir dans la

vente/négociation. Nous leur avons consacré le chapitre 4.

Enfin, dans un dernier chapitre 5, nous vous proposons un florilège de cita-

tions sur le métier de vendeur/négociateur, et sur la réussite et le succès.

Nous vous souhaitons une agréable lecture, et rappelez-vous, comme le disait

Pascal, que « toutes les bonnes maximes sont dans le monde, on ne manque qu’à

les appliquer ».

Que le lecteur pardonne ma prétention. J’ai eu l’audace de glisser quelques

citations de mon cru au milieu d’auteurs prestigieux. J’ai la faiblesse de croire

qu’elles vous plairont.

VIII 300 citations pour la vente et la négo
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