Sl jol) Ly U o BN 313) donl slomsl (593 1

FINEY gu.;.:.i

g ) Olaew jod) Al Aty

Sl jodd Ly JU) a0 DB 3y15) FIY]
dy ) iond) Sl fod! Al Al
9\.0.«di éj@)) i
[ sdelis 33Lel
—aakadl = des o dpee Al
Mgy Jus sl
Ll e Sl
Ll s andle sl o abl BlendI 3 Wlasl )l a9 ol JlesW) Slalats el
oo Al ST e SV bl B5adly aegell an ) gl Wy g BT e J L
ASCA) Bale] ssgmr o8 sk Uy . sedlly sl (3 Lo i s sl Al ale) e oldail
odb 3Ll s Lt It e Jgloeiny LN LD B)loly DA @ Lgim oo etlie S0 ol
.Ub)jb )‘J"b FNVREN wul\
résumé:
Dans le cadre de leurs activités sans les marchés nationaux et internationaux, les
entreprises rencontre une concurrence rude pour le moins trés offensive.
L’enivrement diverses et plain de risque et les situations d’incertitude a obliger les
entreprises a revoir leurs organisation dans le but de consolider leurs chance de servie et
de croissance.
Il en a résulté des efforts de restructuration de plusieurs concepts, y compris le marketing
relationnel et de gestion de la relation client.

A travers recherche nous allons essayer d’aborder les nouveaux concepts et de mettre en
valeurs leurs roles.
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! - Elizabeth Pastor- Reiss, “Le marketing durable » édition d’organisation Eyrolles, Paris, P: 44.
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Source: Jay, Cory & Adam Cory, « The Customer Marketing Method: How to Implement
and Profit from Customer Relationship Management », New York, Fray Press, 2000, P: 30.
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L. Linda L. Price et Eric T. Arounld “Commercial freid shins: service Provider —Client Relation ship in
contex” Journal of Markeing vol 63, October (1999), P: 38-40.
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