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POUR EN SAVOIR PLUS

Frédéric Chartier, consultant formateur en deéveloppement
commercial, vend et anime depuis plus d'une quinzaine d’années des
stages de formation performants dans de nombreux secteurs
d’activités. 1l est également auteur de plusieurs articles sur la
négociation commerciale dans la presse spécialisée et propose via
internet son livre sur la vente en téléchargement gratuit sur son site
personnel
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