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Résumé : 

     La création est l’une des secrets du succès dans les domaines de la vie en 

général et dans le secteur des activités de l’entreprise en particulier. 

Donc, c’est un facteur essentiel pour développer et moderniser les façons et 

méthodes de travail, pour se débarrasser de toutes routines qui peut occasionner la 

régression et la faillite. 

     Pour être en harmonie avec les exigences de ce millénaire de tout ce qu’il porte 

comme défit de concurrence pour la réalisation du succès et de la réussite, il faut 

que l’entreprise moderne ne se contente pas uniquement de gérer son travail d’une 

façon correcte et juste ou de mener sa vocation en toute honnêteté et de fidélité, 

mais il faut qu’elle élève ses ambitions et développer son but afin qu’elle puisse se 

transformer d’une entreprise classique au rang des entreprises créatives, dont  la 

créativité devient  une caractéristique pour ses produits ,ses services et son 

comportement. Et cible par cela, l’obtention  de la satisfaction et la fidélité du 

client dont ses besoins ont évolué fond et forme. Ainsi il aspire au profit à plus 

qu’il ne demande. 

     A cet effet, le client devient un facteur stratégique définissant l’existence ou la 

fin de l’entreprise au sein d’une concurrence acharnée.   
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"Le capital client est la somme des valeurs à vie actualisées de l’entreprise, plus la 

fidélité de la clientèle est forte, plus la valeur de capital client est élevée" 
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الزبائنإرضاء   
الزبائن ولاء  

 و الاحتفاظ بهم

 يؤدي إلى

:استمرار نجاح المؤسسة من خلال  

 الحديث الايجابي للزبائن الراضين ذوي الولاء عنها؛ 

 حمايتها من الأزمات؛ 

 الأداء المرتفع أو السعر المنخفض أو الاثنين معا؛ 

 ابتكار منتجات جديدة، تطوير المنتجات الحالية. 

ربحية المؤسسة من خلال تخفيض التكلفة الإجمالية زيادة 
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