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Trouver un juste equilibre
dans la Vente Hybride
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Depuis mars 2020, rien n’est plus pareil dans le domaine
des ventes. Les ventes ont subi des changements majeurs
et ont evoluées rapidement. Avant la pandémie, les rendez-
vous en distanciels etaient presque impensables, maisils sont
deésormais devenus la norme pour les vendeurs comme pour
les clients.

Mercurilnternationalaréecemmentmenéuneenquéteaupres
d’entreprises en Allemagne, Benelux, Finlande, France, Italie,
Suede et au Royaume-Uni pour bien comprendre comment
se fait la transition d'un modele de vente en présentiel a un
modele en distanciel puis, comment ces entreprises trouvent
un équilibre au travers des ventes hybrides.
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L'AVENIR DES VENTES EST-IL DONC
EN PRESENTIEL OU EN DISTANCIEL ?

Les deux: un modele hybride valorise les interactions en
face-a-face tout en tirant parti des avantages du monde
numerique en termes de productivite.

Les meilleures équipes de vente seront celles qui auront
les competences necessaires pour exceller dans les
deux domaines.
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Chaqgue année, Mercuri International permet a des entreprises de plus de 50 pays d'atteindre
I'excellence en matiere de vente. Nous servons nos clients a la fois localement et mondialement
avec des solutions personnalisées et une expertise sectorielle. Nous faisons croitre le profit grace
aux personnes, en fournissant les outils et les processus pour relever tous les défis de vente.

Pour plus d’information, rendez-vous sur



