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L'entrepreneur idéal. Éloge de Io permoculture d'entreprise !

Merci enFin à mon homonyme Phitippe LEDENI brillant économiste,

homme généreux et bienveittan[, quia accepté ['écriture de [a préFace.

Je vous souhaiLe une bonne lecture. Comme un ouvrage évotue avec

les retours de ses lecteurs, je serais honoré d'avoir vo[re Feed back e[
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