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L’essentiel de I'opticien — Gestion, communication, réglementa-

tion répond aux questions fondamentales concernant la gestion

d’un magasin d’optique deés sa création et tout au long de son
développement.

Afin d’étre le plus proche possible de la pratique professionnelle,

cet ouvrage propose 3 grandes parties:

- Créer son magasin. C’est I'étape la plus difficile, car il s’agit
de trouver un local et de I'adapter pour en faire un magasin
d’optique. Il s’agit aussi de constituer un stock et surtout de
créer une clientele.

« Reprendre un magasin met en lumiére les différents diagnos-
tics a établir afin d’assurer la continuité du magasin, mais plus
encore, d’agir pour le développer.

- Exploiter de maniére optimale son magasin, présente la
maniere de générer un maximum d’atouts pour celui-ci, que
ce soit par la gestion commerciale, la gestion du personnel
ou par la maitrise des finances.

La question de la vente du magasin: Ayez toujours a I'esprit la

cession de votre point de vente, vient compléter le livre.

Clair et didactique, riche de nombreux exemples, schémas et

tableaux, cet ouvrage est un outil pratique et aisé a consulter.

Jean-Christian Fekete a enseigné 15 ans en BTS OL et en Licence
et a travaillé 25 ans a différents postes d’encadrement dans
des PME du secteur textile.

Thierry Michel Isoard est consultant en stratégies d’entreprise.
Philippe Murat, fait depuis de nombreuses années du conseil
et de la formation dans les domaines de la gestion et la finance
d’entreprise, |'entrepreneuriat, tant dans I’enseignement supé-
rieur que dans le secteur de I’entreprise.
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