
La Carte stratégique : Les quatre axes et leur interrelation

Améliorer la valeur pour l’actionnaire

Stratégie de croissance

du chiffre d’affaires

Stratégie de 

productivité

Axe client

Axe interne

Axe d’apprentissage

et développement
Technologies stratégiques

Ambiance favorable

à l’action
Compétences stratégiques

Un personnel motivé et préparé

Créer la

Franchise

(Processus

d’innovation)

Accroître

la valeur pour

le client (Processus

de gestion client)

Parvenir

à l’excellence

opérationnelle

(Processus

Opérationnels)

Se comporter 

en entreprise

citoyenne (Processus 

réglementaires

et écologiques)

Proposition de valeur pour le client Excellence opérationnelle

Prix Qualité Délai Fonctionnalité Service Relation Marque

Attributs du produit/service Relations Image

Intimité client

Satisfaction client

Supériorité produit

Créer la franchise
Accroître la valeur

pour le client

Améliorer la structure

de coût

Optimiser l’utilisation

des actifs
Nouvelles sources de

revenu
Rentabilité client Coût par unité Utilisation des actifs

Axe financier

Acquisition de nouveaux clients Fidélisation des clients acquis


