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Frédéric Chartier, consultant formateur en développement commercial, vend et anime
depuis plus d'une quinzaine d’années des stages de formation performants dans de
nombreux secteurs d’activités pour optimiser votre force de vente par de meilleurs
résultats humains et économiques. Il est également auteur de plusieurs articles sur la
négociation commerciale dans la presse spécialisée et propose via la boutique livres : le
livre sur la téléprospection : « Comment réussir par téléphone nos prises de rendez-vous
? », le livre sur I'accueil téléphonique : « Comment mieux accueillir nos clients au
téléphone ? » et le livre sur la vente du commercial : « Comment donner envie aux clients
d'acheter pour réussir vos ventes » dont la version e-book est en téléchargement
GRATUIT !
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