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Résumé : 

La communication marketing est un élément important du mix marketing, dans lequel 
les institutions modernes cherchent à s'identifier et à identifier leurs produits pour que leur 
volume de vente augmente et atteigne ainsi la durabilité. Pour assurer l'efficacité des 
promotions, l'organisation doit développer des stratégies et des plans marketing fondés sur les 
principes fondamentaux Selon ce qui a été alloué pour étudier la fidélité du client et les 
facteurs l’affectant, lorsqu’on étudie le marché car nous sommes à l’ère de la technologie. 
Exige des institutions souhaitant continuer et exceller à la recherche des moyens de 
fidélisation de la clientèle les plus efficaces à gagner sur le marché, soit par la publicité 
destinée à un large segment de la société, soit par la vente personnelle, ce qui est plus 
important dans le cas de produits contenant des formules complexes pour certains Les 
demandes des consommateurs ainsi que le marketing direct, ce qui facilite l'achat et l'échange 
avec les clients du grand impact de la promotion des ventes, en particulier en cas de baisse 
lors de la possibilité de réponse directe et rapide, et également de toucher la demande de 
certains produits, notamment saisonniers, en plus des relations publiques et de la publicité et 
de l'édition À travers lequel l’institution cherche à bâtir et à améliorer sa réputation auprès du 
public interne et externe. 

Et en abandonnant les concepts de la partie théorique sur la partie appliquée, plusieurs 
résultats ont été atteints, dont le plus important est que le client de la ville de Tissemsilt est 
devenu quelque peu affecté par la communication marketing. 

Keywors : La communication marketing, Fidélisation de la clientèle, Gestion de la relation client, 
marketing 
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