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8| Michaél Aguilar : «Réussir dans la vente, c'est aussi se remettre

en question »

Michagl Aguilar, dirigeant d"Aventage, organisme de formation aux technigues de vente, et auteur de
"Vendeur d'élite : technigues et savoir-faire des meilleurs vendeurs "{Dunod).

Frédéric Georges | LEntreprise.com | Mis en ligne le 27/1

= Certains pensent gue ['on nait
vendeur d'élite, mais qu'on ne le
devient pas. Cela correspond-il 8 votre
expérience 7

Sur Chronopost.fr,

“Mon, je ne généraliserais pas autant. Il
estvrai que j'ai rencontré des virtuoses
de la vente qui avaient ¢a en eux. Mais
J'ai également croisé des hommes et
des femmes qui sont devenus des
vendeurs d'exception aprés s'étre remis
en question. On peut citer I'exemple du
meilleur vendeur Xérox, la référence
absolue en la matiére. Eh bien, il avait
échoué gquelgues années auparavant
dans lavente d'assurances I




