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                            r  d   r    dr  r r  Les sec ets e la éussite – Tous oits ése vés 2008-2013.

rImpo tant   r  r    r  d  r    d  dr  : ce liv e numé ique, comme toute œuv e e l'esp it, fait l'objet e oits

d r      d    r d  r   d   r r  'auteu . Son contenu a été éposé chez un huissie 'une pa t et ans un coff e-fo t

r  d r  r  r r  d   rr  r  d r    numé ique 'aut e pa t. L'anté io ité u texte pou a êt e émont ée officiellement en

 d     r   r  r    d  r     cas e litige. A ce tit e, sauf auto isation éc ite et signée e l'auteu , vous ne pouvez

r  d r  dr   d r   r  d   rcopie , iffuse , ven e ou onne tout ou pa tie e cet ouv age.

D r d récha ge e esponsabilité    d   d   r   d  . Le contenu e ce ocument a pou unique vocation e

 r r    r   d   r r    vous info me . Toutes les info mations contenues ans ce appo t ont été

 r    d  r r d     r  soigneusement vé ifiées à l'issue e leu é action, mais sans aucune ga antie

d d  d  d  r   r  r  r   r d 'exactitu e, 'exhaustivité, e p écision. Le lecteu (la lect ice) econnaît et comp en

 r     r  d    r  que l'auteu ne s'engage aucunement en matiè e e conseil légal, financie ,

r   r       r   r  d   p ofessionnel ou aut e. Il ne fait notamment aucune p omesse en matiè e e gains

r   r     d   r  r    r r  financie s ou aut es. En lisant ce ocument, le lecteu (la lect ice) accepte sans ése ve

 d      r  r   d r  et éfinitivement le fait qu'en aucunes ci constances l'auteu et/ou le ven eu ne

rr   rr  r   r  d  r  d  d r   pou a (ne pou ont) êt e tenu(s) esponsables(s) es pe tes, ommages, i ects et

d r   r r  d   d  r   d   din i ects, qui ésulte aient e l'utilisation e l'info mation contenue ans ce ocument,

       rr r    rincluant et ne se limitant pas aux e eu s, oublis et imp écisions.
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