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Descriptif

La deuxiéme édition de ce guide professionnel, issu d’un
programme d’études complet réalisé pour le compte de la
Confédération Nationale de la Boulangerie-Patisserie et
I’Observatoire des métiers qui lui est attaché, apporte un éclairage
précis, concret et actualisé sur la gestion et le développement au
quotidien d’une boulangerie-patisserie. La mise en relief des
opportunités et des contraintes de U’exploitation de [’activité
contribue a faire de cet ouvrage un véritable outil pratique
décisionnel d’information et de réflexion a destination de tout
responsable et futur responsable d’une boulangerie-patisserie.
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Atouts concurrentiels

|Zl Titre s’insérant dans une collection de guides
professionnels liés aux commerces et services
de proximité. Autres titres : salon de coiffure,
magasin d’optique, pharmacie, maroquinerie,
gite rural et chambre d’hétes.

M Suivi établi par un comité de pilotage
regroupant la principale confédération
professionnelle du secteur de la boulangerie-
patisserie

M Méthodologie éprouvée : 600 responsables de
boulangeries-patisseries interrogés, 20 experts
du secteur consultés, recherche documentaire
compléte

ublic visé

Responsables et futurs responsables de boulangeries-patisseries
Les conseils, experts et consultants intervenant sur le secteur
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Tout acteur souhaitant disposant d’informations actualisées sur le
marché, la création et la gestion au quotidien d’une boulangerie-
patisserie

Atouts de 'ouvrage

M Pratiquement un tableau ou un graphique par page pour aider le
lecteur a prendre des décisions opérationnelles

M Complet, actualisé, concret
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