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���� UTILISATION DE  CE GUIDE  :  
 Il doit être utilisé sous forme de 

perfectionnement à distance.  

Cette acquisition , vous la faites très 

certainement, pour vous-même ou pour vos collabora-

teurs .  

 Pour une bonne lecture et rentabilité du guide, je 
vous conseille vivement de commencer par lire les p a-
ges 5 et 6. Vous y découvrirez en effet, les 7 problèmes 
majeurs rencontrés dans toute entreprise et qui ont  l’air 
de s’intensifier. Il y a de fortes chances que vous  ayez 
déjà été confrontés par l’un ou plusieurs d’entre e ux.  
Or, il se trouve, et c’est à la fois l’originalité et l’efficaci-
té de cet ouvrage que, pour chaque problème, je vous 
en expose les origines et qui plus est, je vous pro pose 
des recettes ou remèdes.  Vous avez presque à faire au 
véritable «VIDAL», mais en matière commerciale ? 

� SUR LA FORME DE CE GUIDE : 

 J’ai recherché, comme pour chacun de mes gui-

des, le fonctionnel.  C’est ainsi que j’ai délibérément laissé 

la page de gauche vierge, afin de vous permettre de faire 

commentaires, réflexions, remarques ou nouveaux plans 

d’actions. Je souhaite que cette nouvelle publication, 

soit pour vous, un véritable, «press book décisionn el 

actualisé» . 
� AU-DELÀ DE CE GUIDE : 

Bien que cette nouvelle réédition, auquel je crois profondé-

ment, ait l’ambition de couvrir 90 % de vos préoccupa-

tions, il faut, comme à chaque fois, rester objecti f et 

humble. Le lire ou le relire, demeurera quant même,  in-

suffisant. Je sais déjà, c’est l’une des contrainte s et des 

joies du Commerce, qu’il faudra à terme, l’actualis er. 

Comptez sur moi !... 

BONNE LECTURE ! … 

Vu l’engouement imprévu pour ce 

guide professionnel et en tant que 

Consultant Indépendant et Coach 

dans  l’Interprofession,  vous  ne 

serez pas étonné, si besoin était, 

que je sois très motivé, au seuil d’une nouvelle sa ison, 

d’actualiser cet ouvrage et de rajouter 12  nouvelles ru-

briques, soient 17  pages. Vous me direz que l’actualité 

et l’avenir très incertain m’aident beaucoup dans m a 

démarche. 

    J’observe  à  travers  mes  stages,  visites-

conseils, emails, coups de fil etc., qu’il ne se pa s-

se pas un jour, où vous ne savez plus «A quel 

Saint  vous  vouer  ?»  ;  même auprès  des  plus 

connus et des plus proches, comme Sainte Patien-

ce ? Saint Thomas ? Saint Antoine ? Saint Crépin. Ils 

vous font la sourde oreille ? … 

   Ainsi, dans ce G-3M, revue et corrigée, je viens  

solidifier et renforcer les 4 piliers basiques per-

mettant de pérenniser et booster votre Entrepri-

se, à savoir : La Gestion – Le Marketing – Le Ma-

nagement – Le Merchandising.  

Conseil amical, et je ne suis pas le seul à le dire  : 

 Faites du Préventif et non du Curatif !... 

Mettez de l’humanisme dans votre Affaire !... 

Ces façons de procéder coûtent moins cher 

et ont des effets à terme, beaucoup plus positifs. 

Janvier 2012 

LE VENTOUX  
11 rue de Lougansk  

42100 - SAINT-ETIENNE 
Tel/ Fax : 04 77 32 85 78 
Portable : 06 11 75 03 56 

Cette nouvelle édition de janvier 2012  
est le fil rouge de la journée de formation  

que je propose à tout dirigeant.   
De prochaines rencontres fixant les dates et les li eux 

 seront arrêtées à la suite de vos disponibilités 
communiquées à l’occasion des prochains salons 

Vous serez tenu au courant ! ... 
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UN GUIDE INDISPENSABLE A ACQUERIR 
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