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Résume :

La grande divergence entre la
stratégie et la finance dans la création
de valeur de [D’entreprise est une
problématique contemporaine dont le
débat entre les chercheurs, les
praticiens et les auteurs est en cours.

Ainsi les meilleurs apports ont
pour but d’arriver a une convergence
entre la dite stratégie et finance.

La réponse a une telle

problématique distingue I’importance
que porte ’approche de création de
valeur,ce qui implique le retour
intensif de [I’utilisation du concept
« Valeur »au cceur des discours de
I’entreprise dans ce nouveau contexte
ou la notion de valeur est galvaudée.
Il nous a donc semblé nécessaire de
clarifier les contours et de préciser les
définitions ainsi que les extensions du
concept valeur dans sa dimension
stratégique en déterminant les liens
entre la valeur —client et les concepts
voisins ainsi que leurs impacts sur la
rentabilité de I’entreprise.
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DANIEL Ray : La satisfaction clients édition organisation,2001. P 79.
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