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Les prix sont sujets a changement sans préavis.
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LE DEVELOPPEMENT
DES AFFAIRES

Comment accroitre ses ventes
dans un monde numérique

Que ce soit en période de croissance économique, d’incer-
titudes politiques ou de révolution technologique, le déve-
loppement des affaires est toujours incontournable pour les
entreprises, quelle que soit leur taille.

De la prospection a la négociation, en passant par
la gestion de la relation client, I’écoute active ou encore la
présentation d’une offre percutante, chaque chapitre de cet
ouvrage vous outille pour mieux comprendre comment obte-
nir du succes en vente. Avec une approche simple, concrete
et systématique, vous apprendrez a planifier vos actions, a
décoder les besoins de votre clientéle, a créer de la valeur et a
conclure une vente profitable. On y aborde la négociation (oui,
méme avec les plus coriaces), les différents types de person-
nalités, I'intégration du numérique, de I'intelligence artificielle a
la réalité virtuelle, et des stratégies efficaces pour transformer
la clientéle potentielle en partenaires fideles.

Cohortes étudiantes, monde professionnel ou personnes
curieuses, ce livre est votre guide indispensable. Il vous
permettra de naviguer avec aisance dans ce vaste univers
du développement des affaires ou chaque appel, chaque
rencontre, chaque courriel peut faire la différence.
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