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	Le livre est constitué de 28 chapitres de 6 à 10 pages intitulés respectivement : 
« Vendre et négocier sur… le continent africain, en Afrique du Sud, en Allemagne, en Arabie Saoudite, en Argentine, en Australie, en Belgique, au Brésil, au Canada, en Chine, en Finlande, en Grande-Bretagne, en France, en Guinée, à Hong-Kong, en Hongrie, en Inde, en Irlande, en Israël, au Japon, dans le monde arabe, au Mexique, au Pays-Bas, à Singapour, en Suède et aux Etats-Unis.

	- Une présentation économique générale de chacun des pays étudiés

- De nombreux aspects visibles de la culture des affaires dans les 28 pays étudiés - notamment les rites liés à la négociation d’affaires (présentation, cartes de visite, cadeaux, repas, tenues professionnelles…)
- Les traits de caractère prédominants chez les négociateurs étrangers 


	- Les procédures de négociation privilégiées dans les pays étudiés
- Les habitudes commerciales, notamment en matière contractuelle et de paiement 
	Ouvrage rédigé à partir de la compilation d’articles du MOCI sur les différents pays étudiés. Sur un même support, l’enseignant dispose de repères culturels intéressants, sur des pays qu’il ne connaît pas forcément. Le ton péremptoire de certains passages est toutefois fortement critiquable.

	Livre facilement utilisable  avant ou après le stage à l’étranger : l’étudiant lira les pages concernant le pays où il a effectué son stage. Il devra toutefois prendre du recul par rapport à certains stéréotypes développés dans l’ouvrage.


Commentaire général sur le support pédagogique : Ouvrage pratique, pouvant être présent dans la bibliothèque de la section ou au CDI. S’appuyant en partie sur des stéréotypes, il pourra être utilisé pour construire un cours (une réflexion) sur ce concept.
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	18 chapitres permettant de traiter toute la démarche de vente, en attachant une importance très forte à la préparation (Un vendeur organisé en vaut deux, l’art de disposer ses forces avant la négociation, la préparation psychologique du vendeur…)

Les techniques de communication, de découverte et d’argumentation sont ensuite présentées. Enfin, l’auteur aborde de toutes les modalités permettant de conclure et de répondre aux objections.


	
	Tous les préceptes fondamentaux de la vente sont abordés. Les modalités de conclusion de la vente et les différentes techniques de réponse aux objections sont particulièrement détaillées. Au-delà des techniques et méthodes, l’auteur insiste sur la nécessité de développer des compétences et attitudes professionnelles propres au métier de vendeur. Une place de choix est accordée à la pratique du dialogue et de l’écoute ainsi qu’à la dimension affective de la vente.
	Pour les professeurs d’économie et gestion ainsi que pour les professeurs de langue, cet ouvrage offre un panorama concis et actualisé des activités développées par un vendeur, dans l’exercice de sa fonction. 
	L’étudiant est positionné dans un rôle de lecteur actif : à la fin de chaque chapitre, des pages d’entraînement ont été conçues afin de l’inciter à préparer et à formaliser chacune des étapes de la démarche de vente. Les points incontournables sont en couleur, ce qui lui permet d’aller directement à l’essentiel.


Commentaire général sur le support pédagogique : Bien écrit, pragmatique et émaillé de références, cet ouvrage est susceptible de réconcilier avec la vente, les enseignants et étudiants les plus irréductibles (…)
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