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 Résumé:
 

L’accroissement des nouvelles 

technologies,  l'ouverture des marchés 

et la diversité des produits offerts une 

augmentation de conscience des clients.  

Par conséquent, le marketing actuel 

considère le client comme un facteur 

important pour la réussite et le 

développement de l’établissement, cette 

dernière doivent améliorer son image et 

ses relations avec le client par la 

fourniture de modèles et de procédures 

de marketing actuel dont l’objectif de 

pensé à les exigences du client. Donc le 

marketing relationnel devient une 

obligation pour toute organisation qui 

cherche à étudier où construire une 

relation forte et interactive avec le 

client. L’établissement doivent aussi 

valorises leurs produits et donner des 

informations claires pour ses produits 

afin d’augmenter la satisfaction et la 

fidélité du client vers cette 

établissement.    

Mots clés: marketing relationnel, 

gestion de la relation du client, la 

fidélité. 
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Source : Nicolas SC. (2005), La relation client, édition Pearson, 

Paris, p101.
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