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Pour une definition du commercial 2.0 ...Pourquoi acheter ce livre ? Que
retirerez-vous de sa lecture ?Comprendre que vous etiez peut-etre

sans le savoir sur la bonne voie : dechiffrer votre succes vous permettra
de fortifier votre croissance.Admettre que vous n'aviez pas compris
I'apres-web 2.0 sur le plan commercial : decoder les raisons de la crise
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