Les 10 meilleurs mensonges pour signer un contrat 
Chiffres en berne ? Votre superviseur vous tape sur le système pour que vous rameniez toujours plus de contrats ? Cessez donc de vous tourmenter, ExpertMarket fait le point pour vous sur les mensonges que vous pouvez utiliser pour booster vos ventes !
Le mélodrame
Votre femme va vous quitter, vous aller perdre votre emploi, la société va couler… non, oubliez la dernière. Suscitez la pitié de vos clients. Avec un peu de chance, ça va marcher.
Prenez exemple sur nos politiques
Un grand classique qui marche toujours, les présidentielles en sont chaque fois la preuve : les fausses promesses. Ne lésinez pas sur les moyens. De toute façon, ces promesses n’engagent à rien…
La publicité mensongère
Faites-vous plaisir ! Crachez sur la concurrence, n’hésitez pas à dire que vous êtes les seuls à proposer l’offre, que vous êtes 50% moins cher que les autres… Bref, racontez n’importe quoi : tant que ça n’est pas écrit ni signé, vous êtes tranquille.
Les menaces
C’est douteux, mais si vous sentez une faiblesse chez votre interlocuteur ça peut porter ses fruits. N’oubliez pas de menacer sa famille, ça ajoute du poids à vos paroles.
La concurrence
Dites que la concurrence est à deux doigts de signer, elle. Ca devrait motiver votre client…
Les fausses références
Ca ça marche bien. Annoncez qu’une grosse entreprise a déjà passé commande chez vous ou que le contrat devrait être signé sous peu. Ca donnera une image de sérieux à votre société…
Donnez des faux chiffres
De toutes façons, votre client ne pourra que difficilement vérifier vos propos alors lâchez-vous. C’est le moment de se faire plaisir.
Faux et usage de faux
Pour les courageux. Mais des faux rapports, des faux labels, des faux articles de presse vantant vos mérites ça peut aider… Le seul point sensible : ne pas se faire attraper ; ça peut coûter cher.
L’entourloupe
Signez à la place de votre client. Le tout est de réussir à subtiliser un tampon sur le bureau.
Les grands moyens
Interdit au moins de 18 ans… vous voyez très bien de quoi il s’agit.
