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Comment allez-vous vous Y F?rev\c{re pour mainbenir vobre ﬁ&p&&i&é d’amélioration ek t
ﬂ‘ d’évolubion ? '
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Clients

Pour satisfaire vos clients et
vos actionhnaires qu,ets sont les
processus thbernes pour

Lesqu,e.ts vous devez ex&aue'r
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‘ | Pour réaliser volre vision ek
| satisfaire vos clients que
devez-vous leur offrir ?

e ———— S — — ——

e — e e ————
e ——— — — .
B e e _

N -
———— e
~ —
o =
N
——— . — —
R

Le ﬂfmammer

?’our reaicser votre vision quels resu&a&s hmammws devez-vous oﬁrw 4 vos actionnaires ?
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