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Ce petit livre, court et concret vous apporte des
connaissances directement applicables pour améliorer
votre expression orale, vous permettre de parler d'une
maniére convaincante notamment en public et de négo-
cier avec succes. I
§ ;

Pour devenir plus adroits dans vos relations humaines,
pour présenter vos idées de facon plus efficace et p ur
gagner plus facilement l'accord des autres, Alired
Mohler propose dans chaque chapitre quelques repere.-
clés servant de base & la mise en ceuvre du sujet
traite.

Quelle gue soit la situation dans laquelle vous vous
trouvez, il faut toujours vous exprimer de facon
convaincre la personne ou l'aucitoire auxquels vous
vous adressez : on a toujours quelfjue chose & négoc iz~

w

Le mérite de cet ouviage particclierement didactique

est J. g expression orale et techniques de négo. -
tion, .c'est-a-dire ‘e but (réussir une négociation) &t
moyen (conveinc - son -:anditoire}. ;

LIN SAVOIR-FAIRE PRECIEUX.
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