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Chapitre 1. PRODUCT MANAGEMENT
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Chapitre 2. EVALUATION DE L'ACTION GO PASS

l. DEMANDE GO PASS (VENTES)
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5. RESULTATS ECONOMIQUES
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5.2. Résultats financiers

CONCLUSIONS


	Page 1
	Titles
	s o M M A l R E 
	Pr Lx 

	Tables
	Table 1


	Page 2

