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1 Kotler, P. « Kotler on Marketing ». New York : The Free Press. (1999)  
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2 Pepper, D. et Rogers, M. « Le Marketing One To One, Valorisez Votre Capital Client » Paris : Editions D’Organisation (1998) 
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1-   Kotler, P. « Kotler on Marketing ». New York : The Free Press. (1999)  

2- Pepper, D. et Rogers, M. « Le Marketing One To One, Valorisez Votre Capital Client » Paris : Editions D’Organisation (1998) 

3- 2772185  

4- 277956  

5- Porter, M, E, "L’Avantage Concurrentiel des Nations", Paris : Inter-Editions. 1999, p41. 
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